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Die „DEGGO“ und wir 


Was heisst das. «Deggo» ? 


Es ist die kürzlich in Olten gegründete Delaillisten-Ge- 
schäftshaus-Genossenschaft. auf die wir bereits einmal kurz 
hingewiesen haben. 


Sie hat sich folgendes Ziel gesetzt: 


«Die Deggo... hat zum Zweck, sich in der ganzen 
Schweiz an guten Geschäftslagen oder in neuen Quar- 
tieren Geschäftshäuser und Ladengeschäfte zu sichern. um 
damit dem selbständigen Lebensmittelhandel Existenz- 
basen zu erhalten.» 


In der «Schweiz. Detaillisten-Zeitung» beschäftigte sich 
kürzlich H.H. mit dieser neuerfolgten Gründung. gab seiner 
Freude darüber Ausdruck und verlangte dass jeder Rabatt- 
verein selbständig eine solche Detaillisten-Geschäftshaus- 
Genossenschaft gründen sotlte als Ergänzung des für die 
ganze Schweiz bestehenden Institutes. 

Die «Deggo» sei, so führt H.H. aus. ein achtenswerter 
Anfang, spezialisiere sich aber auf den Lebensmittelhandel. 
Das Liegenschaftsproblem berühre aber nicht nur diesen, 
sondern den gesamten mittelständischen Detailhandel. 

Was will der Mittelstand ohne gut plazierte Geschäfts- 
häuser? Die Organisation möge danach trachten. so viele ge- 
eignete Häuser in ihre Hände zu bekommen, als irgend 
möglich, und zwar zu einem Zeitpunkt. wo sonst noch kein 
Mensch daran denke. 

Von jeder Ortschaft sollte man einen Häuserplan be- 
sitzen, aus dem die Verhältnisse ersichtlich wären und nach 
welchem planmässig vorgegangen werden könnte. Eine so 
dezentralisierte Organisation biele bessere Gewähr zur Aus- 


schöpfung der letzten Möglichkeiten und könnte bei sich 
ändernden Verhältnissen sofort entsprechend handeln. Zwi- 
schen den einzelnen Geschäftshäuserorganisationen müsste 
natürlich eine vollständige Zusammenarbeit herrschen. 


* 


Man sieht, die Ziele des Mittelstandes sind recht weit 
gespannt. und es dürfte am Platze sein. wenn unsere lokalen 
Genossenschaften. deren Behörden und vor allem natürlich 
auch die verantwortlichen Verwalter sich rechtzeitig mit 
diesem Problem zu beschäftigen beginnen. 

Der Konkurrenzkampf wird gerade auch im Zusammen- 
hang mit der soeben erfolgten Gründung und besonders 
natürlich mit dem. was noch kommen kann, sich entspre- 
chend verschärfen und unsere lokalen Genossenschaften 
werden sich wehren müssen. um nicht da und dort von 
ihren wirtschaftlichen Gegnern überspielt zu werden. 

Wir erinnern hier im übrigen daran, dass vor einigen 
Monaten in einer grössern bernischen Gemeinde eine in 
Gründung begriffene Konsumgenossenschaft sich ein gün- 
stiges Objekt zu sichern vermochte, das dann aber im letzten 
Augenblick durch den lokalen Gewerbeverband, dessen Mit- 
glieder die nötigen Mittel bereitstellten, der Genossenschaft 
vor der Nase weegekauft wurde. Solche Dinge könnten sich 
wiederholen und man wird gut daran tun, die Entwicklung 
aufs sorefältigste zu verfolgen. 

Der Vollständigkeit halber wollen wir hier anmerken. dass 
wir in keiner Weise unsern wirtschaftlichen Gegnern das 
Recht absprechen. sich entsprechend ihren Bedürfnissen zu 
organisieren. während allerdings die Organisation selbst uns 
vor neue. wichtige Probleme stellt. die rasch und zielbewusst 
gemeistert werden müssen. M. 


—————————————————————————————n 


Menschenführung im Betrieb. Das wichtigste Problem, das es heute zu lösen gilt, betrifft das Zu- 
sammenleben der Menschen, im besonderen das zwischen Vorgesetzten und Untergebenen. Wir leben 
nicht mehr im Zeitalter patriarchalischer Autorität, wir leben aber auch nicht mehr im Zeitalter 


kühler, vertraglich geregelter, rein geschäftsmässiger Zusammenarbeit. 
Was heute not tut, ist: freie, kritisch und modern eingestellte Menschen psychologisch richtig und 
überlegen zu führen, so dass sie ihr Höchstes zum eigenen Nutzen und zu dem der Gesamtheit 


einsetzen. Nicht Zwang, nicht Beeinflussung führen zum Ziel. Man müss die Menschen gewinnen, 
(HWirtschaftsdienst) 


indem man ihnen zeigt, was für sie selbst das Beste ist. 


19. Internationale Genossenschaftsschule 


vom 17. September bis zum 1. Oktober 1949 in. Grange-over-Sands 


In der Erinnerung aller Teilnehmer wird diese internatio- 
nale Genossenschaftsschule stets verbunden bleiben mit der 
herrlichen Umgebung. in der sie stattgefunden hat: mit dem 
so tiefblauen. weichen Septemberhimmel. mit dieser Bat. 
den weiten Sandflächen. die das Meer langsam zudeckte, um 
sie nachher je nach dem Stand der Gezeiten wieder zu ent- 
hlössen. mit diesen unvergesslichen Sonnenuntergängen. mit 
dem rauhen Geschrei der Schwalben. das noch jetzt in unsern 
Ohren nachklingt. und der Behaglichkeit des Grand Hotel. 
dem Charme seines mit prachtvollen Bäumen hestandenen 
Parks... Ich lasse die Spiele. die sportlichen Wettkämpfe 
und das Baden in der offenen Schwimmhalle beiseite. 

All das kann nur Erinnerungen wachrufen und auf Inter- 
esse stossen hei denen. die mit dabei waren. Der Leser aber 
ist vollkommen im Recht. wenn er fragt: Was habt ihr in 
dieser Schule gelernt. was habt ihr davon mit nach Hause 
gebracht ? 

Vielseitig waren unsere Erfahrungen. Viele neue Bekannt- 
schaften wurden geschlossen. Dinge wurden uns klarer, die 
uns bis dahin nicht genügend nahe waren. Wir erhielten 
eine klarere Sicht auf gewisse Gegenwartsprobleme. Man 
wird wohl begreifen. wenn es uns unmöglich ist, das, was 
in diesen zwei Wochen behandelt worden ist, hier auch nur 
kurz zusammenzufassen. Wir behalten uns vor. darauf 
zurückzukommen, einzelne der aufgeworfenen Probleme 
näher zu beleuchten und womöglich auch den einen oder 
andern der Vorträge gelegentlich abzudrucken. Für den Mo- 
ment beschränken wir uns darauf. hier einige allgemeine 
Eindrücke wiederzugeben. 

Wir müssen zuerst bedauerlicherweise feststellen, dass die 
Teilnahme an diesem Kurs zu wünschen übrig liess, indem 
verschiedene Länder überhaupt nicht und einige nur schwach 
vertreten waren. Zu den ersteren gehören Amerika, Russland 
und die Tschechoslowakei. zu den letzteren Italien. Für eine 
Schule aber. deren Bedeutung zu einem grossen Teil im per- 
sönlichen Kontakt der Teilnehmer, im Gedankenaustausch 


und im Austausch von Informationen besteht, wäre eine 
möglichst vollständige Teilnahme aller dem Internationa- 
len Genossenschafisbund angeschlossenen Länder nötig. 

An der Schule haben sich 74 Teilnehmer aus 16 verschie- 
denen Ländern, nämlich aus Belgien, Ceylon, Dänemark, 
Deutschland. Finnland, Frankreich, Griechenland, Gross- 
britannien, Italien, Neu-Seeland, den Niederlanden, Nor- 
wegen, Oesterreich, Polen. Schweden und der Schweiz be- 
teiligt. Die Leitung der Schule lag in den Händen von 
J. A. Housh. 

Fügen wir gleich bei, dass das Programm ein wenig über- 
laden war und dass die Besprechung der vorliegenden Fragen 
durch die Verwendung der drei offiziellen Sprachen, des 
Englischen, des Französischen und des Deutschen, wesentlich 
verlangsamt wurde, was auch dazu führte, dass es nicht 
immer möglich war, so gründlich und vollständig, wie es 
wünschenswert gewesen wäre, die einzelnen Fragen zu prü- 
fen. Es scheint uns, dass in einem kommenden Jahr die 
Organisatoren der Schule gut daran tun würden, eine kleinere 
Zahl von Gegenständen behandeln zu lassen, um es während 
der Dauer der Schule zu ermöglichen, wenn nötig mehr als 
einen Tag bei der Besprechung eines Gegenstandes zu ver- 
weilen. 

Wir fügen zur Information die Liste der behandelten 
Gegenstände hier bei: 


Der soziale Hintergrund der Genossenschaft. (J. A. Hough) 

Erziehungsfragen. (Ch.-H. Barbier) 

Der Beitrag der Genossenschaft zum sozialen Fortschritt der 
Menschheit. (R. Southern) 

Die sozialen Leistungen der Genossenschaft in ihrer Eigen- 
schaft als Arbeitgeber. (R. Deschanps) 

Der Einfluss der sozialen Tätigkeit der Genossenschaft auf 
das Wirtschaftsleben. (Dr. M. Bonow) 

Die sozialen Aspekte der Genossenschaft in Neu-Seeland. 


(J. H. Churton) 


Die Teilnehmer an der Genossenschaftsschule. Mitte: äliss Polley, linksvon Miss Polley J. 4. Hough, der Leiter der Schule. und E.Stoll, 
Mitglied der Direktion des ACV beider Basel. 
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Der Beitrag der Genossenschaft zum Aufbau friedlicher Be- 
ziehungen zwischen Menschen und Völkern. (Thorsten 
Odhe) 

Das Individuum als Bürger und Mitglied einer Organisation. 
(Prof. J. B. Tayler) 

Die sozialen Möglichkeiten der Genossenschaft in bezug auf 
die Jugend. (ei D. Dust) 

Genossenschaft und Hausfrau. (Greta Bergström) 


* 


Welchen Beitrag kann die Genossenschaftsbewegung zur 
Lösung der wirtschatulı Iren und sozialen ne unserer 
Zeit Teen? Dieses war im ganzen geschen die Frage, die 
R. Southern in seinem Referaı rd, und es ist eine Kae ge, 
über die wir ausführlich gesprochen haben, um bei der Fest. 
stellung anzulangen, dass 


der von der Genossenschaftsbewegung gewiesene Weg der 
einzige ist, der sich an den Menschen als Person wendet, 
der einzige, der an die Solidarität appelliert, der einzige 
auch, bei dem es um die Verantwortung jedes einzelnen 


geht! 


Zwischen dem Kapitalismus auf der einen und dem Eta- 
tismus auf der andern Seite, die beide dahin wirken, die 
Technik zum Nachteil der persönlichen Freiheit zu ent- 
wickeln, bietet die Genossenschaft die einzige Lösung, die 
das Bedürfnis des Zusammenschlusses mit der Aufrecht- 
erhaltung eines Maximums an persönlicher Freiheit ver- 
bindet. 

Das ist, so will es uns scheinen, der wichtige Beitrag der 
Genossenschalisbewegung zur Lösung der wirtschaftlichen 
und sozialen Proben von heute. 


D 


Wenn wir einmal das festgestellt haben, so ist die Frage 
aufzuwerfen nach dem Platz, den wir der Genossenschaft in 
der Wirtschaft einräumen wollen. Ist die Republik des Kon- 
sumenten, wie sie Charles Gide erstrebte, immer noch unser 
Ziel? 

Eine der Tatsachen, die im Laufe der Schule klar wurden, 
ist die Anerkennung, mindestens die «de facto»-Anerkennung 
dessen, was Dr. Fauquet so treffend als den «genossenschaft- 
lichen Sektor» bezeichnet hat. Einer der besten Vorträge, 
den wir angehört haben, war der von Dr. M. Bonow, Mit- 
glied der Direktion des schwedischen Verbandes. Er stellte 
nichts anderes dar, als die Bestätigung einer Genossenschafts- 
politik, die sich ausschliesslich am Gedanken des «Sektors» 
orientiert: um die Interessen des Konsumenten zu schützen, 
ist es nicht nötig, dass die Genossenschaftsbewegung sich 
über die ganze Wirtschaft ausdehnt, es genügt vielmehr, 
einen bestimmten Sektor innezuhaben, um die andern Unter- 
nehmungen zu zwingen, sich anzupassen. Dr. Bonow glaubt. 
dass 30-10 % des Detailhandels an Lebensmitteln Br 10 
bis 20 % der Lebensmittelproduktion, mindestens in gewis- 
sen Branchen, genügen, um die Konsumenteninteressen zu 
schützen. 

Aber wenn man die Bestrebungen der Genossenschafter 
auf die Schaffung eines «genossenschaftlichen Sektors» be- 
schränken kann an darf, so ist es doch notwendig, daran zu 
erinnern, («ass es sich dabei nur um einen «Richt-Sektor» 
und um «Richt-Betriebe» handeln kann. Es ist aber nötig, 
immer wieder darauf hinzuweisen — wie das Dr. Bonow 
getan hat — dass unsere Konsumgenossenschaften und un- 
sere ganze Bewegung stets an der Verbesserung ihrer Dienst- 
leistungen een müssen, dass sie diese ac immer neue 
Tätickeitszwe ige ausdehnen müssen, um den Geist der Ge- 
nossenschaft in immer weiteren Kreisen wirksanı werden 
zu lassen, um die genossenschaftlichen Grundsätze auf einem 
immer lakenilaren Gebiete zur Anwendung zu bringen. 

%* 


Zweiter von rechts (sitzend): E. Desc@udres. der Verfasser des Artikels. 


Was ist zu tun, um den genossenschaftlichen Sektor. der 
mit Geduld und viel Anstrengung an der Seite der andern 
geschaffen wurde, zu entfalten und zu stärken? 


Verschiedene Vorträge halten im Grunde genommen diese 
Frage zum Zentralpunkt der Ausführungen gemacht: 


Die Darlegungen von Roger Deschamps und Prof. Tayler 
warfen die Frage der Entlöhnung, der Rolle der Genossen- 
schaften als Arbeitgeber auf. Die Besprechungen. die wir 
hatten, haben die Notwendigkeit deutlich gemacht, dem 
Lohnempfänger seine Würde als freier und verantwort- 
licher Mensch zu geben. Die Erfahrungen der Milchführer 
der Union Laitiere in Genf wurden besprochen, und wir 
hatten das Vergnügen, festzustellen, dass seit einigen Jahren 
schon ein ähnliches Experiment im Schosse der Transport- 
angestellten des belgischen Genossenschaftsunternehmens 
von Micheroux im Gange ist. Das System der Arbeit in Kom- 
manditen wird in Neu-Seeland in den Bergwerken, bei 
öffentlichen Arbeiten (Strassenunterhalt) und in der Wald- 
wirtschaft angewendet. 

Die Verwirklichung genossenschaftlicher Prinzipien bei 
der Organisation der Arbeit und zur Ueberwindung der 
Lohnarbeit stellt unbestreitbar eine der Gegenwartsaufgaben 
unserer Bewegung dar. 


Die Hausfrau, deren Macht in bezug auf den Einkauf ge- 
waltig ist, kann ebenfalls eine bedeutsame Rolle hei der 
Entwicklung des genossenschaftlichen Sektors spielen. Frau 
Greta Bergström, Sekretärin des genossenschaftlichen Frauen- 
bundes Schwedens. hat auf Grund beachtenswerter Beispiele 
ihres eigenen Landes auf die bedeutsame Rolle, die die ge- 
nossenschaftlichen Frauenvereine spielen können, aufmerk- 
sam gemacht. um zur Vermehrung des physischen und mora- 
lischen Wohlbefindens der Familie beizutragen. Wir ge- 
langen damit auf das Gebiet der Erziehung. ein Gebiet, das 
ebenfalls an dieser 19. Genossenschaftsschule eingehend be- 
sprochen wurde. Zwei Vorträge beschäftigten sich damit, 
nämlich derjenige von Ch.-H. Barbier: «Erziehungsfragen», 
und derjenige von G.D. Dust: «Die sozialen Möglichkeiten 
der Genossenschaft in bezug auf die Jugend». 

Diejenigen. die glauben sollten, dass die Uebernahme der 
«Idee des Sektors» einer Beschränkung unserer Ziele und 
sozusagen einer Abwertung unserer Ideale gleichkommt, 
möchten wir auffordern, sich einen Moment nur der gewal- 
tigen Aufgaben zu erinnern, die uns aufgegeben sind: Ent- 
faltung des genossenschaftlichen Sektors im Detailhandel 
und in der Produktion, Eindringen in Gebiete, die der Ge- 
nossenschaft bis heute noch fremd sind, Einführung neuer 
Arbeitsmethoden und endlich — last but not least — gründ- 


627 


———— ———— 


liche Beschäftigung mit dem umfassenden Gebiete der Ei- 
ziehung. um den neuen Menschen schaffen zu können. Ist das 
nicht genug. um selbst den weitestgchenden Zielen genügen 
zu können. und ergeben wir uns nicht dem grössten, höch- 
sten und mitreissendsten aller Abenteuer. wenn wir danach 
streben? 


Man könnte diesen wenigen Bemerkungen noch viele au- 
fügen. ohne damit auch nur annähernd einen Ueherblick 
über die internationale Genossenschaftsschule gegehen zu 
haben. Wie wir bereits gesagı haben. behalten wir uns vor, 
später auf die eine oder andere Frage zurückzukomnen. 

Für den Augenblick beenden wir diesen summarischen 
Ueberblick mil einem Hinweise auf die von unsern britischen 
Freunden organisierlen Exkursionen in das Seengebiet. nach 
Blackpool und schliesslich nach Rochdale. wo wir das erste 
Verkaufslokal der Pioniere besichtigen konnten. In Man- 
chester zeigte man uns verschiedene Dienstzweige der eng- 
lischen Grosseinkaufsgesellschaft und die Zigarettenfabrik. 

Unsern hritischen Freunden. die uns mil grosser Herz- 
lichkeit empfangen und uns erosszügig aufgenommen ha- 
ben. sprechen wir auch hier unsern herzlichsten Dank aus. 


Eric Descaudres 


Schweizerwoche im Lebensmittelverein Zürich 


Der heute für jedermann sichtbar vollzogene Üeber- 
gang von der Mangelwirtschaft zum freien Markt des 
Veberflusses und die neuliche Abwertungswelle haben 
beim Konsumenten aus durchaus verständlichen Gründen 
die Erwartung allgemeiner Preissenkungen hervorgerufen. 
Diese Erwartung äussert sich in einer gewissen Zurück- 
haltung im Einkauf und einem bemerkbaren Vorzug des 
billigen Produktes durch den Konsumenten. 

Es besteht eine gewisse Gefahr. dass unter dieser Ein- 
stellung der Käuferschaft nicht zuletzt das schweizerische 
Produkt zu leiden hätte. Dies aber muss aus naheliegen- 
den und sicher allgemein verständlichen Gründen nach 
Möglichkeit vermieden werden. So sieht sich die Aktion 
Schweizerwoche in diesem Jahr vor eine besonders verant- 
wortungsvolle Aufgabe gestellt. Der Lebensmittelverein 
Zürich hat sich darum in noch vermehrtem ‚Masse, als 
dies bisher schon geschehen ist, in den Dienst dieser Mer- 
bung für das einheimische Produkt gestellt. 


Mit diesen LUeberlegungen eröffnete Geschäftsleiter 
E. Horlacher am vergangenen Samıstag im St. Annahof den 
Rundgang der Zürcher Pressevertreter im festlich aufge- 
machten Kaufhaus. 

Schon äusserlich kennzeichnet eine Reihe prächtiger, von 
der eigenen Dekorationsabteilung des LVZ hergerichteter 
Schaufenster den besonderen Anlass der kommenden Tage. 
Im Innern des Kaufhauses wurden unter Mitwirkung der 
Dekorationabteilung des V.S.K. den einzelnen Warenabtei- 
lungen äusserst attraktive «Blickfänge» in zweckmässiger 
und sehr gefälliger Weise eingebaut. So ist in der Schuh- 
abteilung ein Schuhmachermeister an der Arbeit, der seinen 
zahlreichen interessierten Zuschauern zeigt, wie von Hand 
ein echt rahmengenähter Qualitätsschuh hergestellt wird. In 
der Wäscheabteilung zeigt eine junge Dame den Hausfrauen, 
wie Herrenkragen zweckmässig und schön geplätiet werden. 
während in der Nähe eine Appenzellerin in schmucker 
Tracht bei der Arbeit am Stickrahmen zu sehen ist. Auch die 
immer und überall beliebte Dezustation fehlt nicht, an der 
in wahrhaft erfrischender Art für schweizerischen Trauben- 
safı und Süssmosi geworben wird. In der l.ebensmittelabtei- 
lung zeigt ein richtiger Meister seines Faches den lernbegie- 
rigen Hausfrauen — und den Süssigkeiten nicht abgeneigten 
Herren — wie man Torten garniert, während nebenan in 
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einer kleinen Musterküche ein schweizeischer Dampfkoch- 
topf vorgeführt wird, 

Selbstverständlich darf in einem genossenschaftlichen 
Naufhaus ein schweizerisches Produkt besonderer Art. näm- 
lich dasjenige der genossenschaftlichen Kigenproduktion, 
nicht fehlen. So ist dem Besucher Gelegenheit gegeben, 
Co-op Kaffee zu degustieren und sich von der Wirkung von 
«Niranday. dem Waschpulver für feine Gewebe, durch 
Augenschein zu überezugen. 

Im grossen Sitzungszimmer werden vom 17. bis 28. Ok- 
tober in einer Reihe von Degustationen und Kurzvorträgen 
Winke für Küche und Haushalt gegeben, womit selbstver- 
ständlich immer der Hinweis auf die gute Qualität des 
schweizerischen Produktes verbunden sein wird. Auch da 
werden sich mannigfache Gelegenheiten bieten, die Güte der 
verschiedensten Co-op Produkte augenfällig zu demon- 
strieren. 

Ein Wettbewerb mit einer Reihe von !’ragen, deren Be- 
antwortung dem aufmerksamen Besucher «des Kaufhauses 
nicht allzuschwer fallen wird. ergänzt die vom Lebensmittel- 
verein und seinen künstlerischen Helfern äusserst attraktiv 
gemachte Werbung. Wir haben den kurzen Bericht über die 
Schweizerwoche im Lebensmiltelverein weiter nichts beizu- 
fügen als ein schönes Kompliment an den Veranstalter und 
seine ausführenden Mitarbeiter sowie den Wunsch auf das 
restlose Eintreffen des nicht schwer vorauszusehenden Er- 
folees. am. 


Lehrer auf Besuch bei der MSK und beim LVZ 


Die am 4. Oktober durchgeführte Tagung der Vereinigung 
genossenschaftlich gesinnter Lehrer des Kreises IV des 
V/.S.K. war insbesondere zwei genossenschaftlichen Unter- 
nehmungen Zürichs gewidmet: der Mühlengenossenschaft 
schweiz. Konsumvereine und dem Lebensmittelverein Zürich. 

Schon der überaus zahlreiche Aufmarsch der Lehrkräfte 
aus allen Gegenden des Kreises IV des V.S.K. bewies, dass 
in Zürich etwas Besonderes geboten werden sollte. Und wahr- 
lich. auch der erwartungsvollste Teilnehmer hatte sich am 
Abend nicht zu beklagen! 

Der Morgen galt der Besichtigung der Genossenschafts- 
mühle. Programmgemäss begrüsste Professor Frauchiger, 
Mitglied der Direktion, die Teilnehmer als seine Kolleginnen 
und Kollegen. Nebst dem Dank, den er den Besuchern für 
das Interesse abstattete, schilderte er in kurzen Zügen Ge- 
schichte und Wirken der MSK. Er zeichnete die Mühle als 
Werk der Selbsthilfe der schweizerischen Konsumgenossen- 
schaften, das im stillen mehr wirkt. als man gemeinhin von 
ihm weiss. Die Leistungen der Mühle haben ihr in der Wirt- 
schaft Ansehen und dem Konsumenten preiswürdiges Mehl 
und Brot verschafft. Daran denkt zwar in der Regel kaun 
einer, wenn er sein Stück Brot verzehrt, und kaum ein Lehrer 
hat bis heute davon gehört oder gar seinen Schülern davon 
erzählt. — 

Ein Rundgang durch den Betrieb — wir haben leider 
selten Gelegenheit, solch ausgezeichnete Führungen mitzu- 
machen — bestätigte die bereits geahnte Leistungsfähigkeit. 
Vorzügliche Organisation, verbunden mit besten Einrichtun- 
gen und peinlicher Sauberkeit, erweckte den Eindruck, die 
MSK sei das gehätschelte Lieblingskind eines besorgten Gön- 
ners. Wo am Anfang das verstaubte Korn seinen Weg zur 
Reinigung und Verarbeitung antritt, da bestaunen wir am 
Ende das edle Gut in Form des köstlichen Mehls. 

Nach dem in entgegenkommender Weise offerierten Mitlag- 
essen im Restaurant des St. Annahofes erläuterte Geschäfts- 
leiter Horlacher die Stellung des LVZ innerhalb des Zürcher 
Lebensmittel-Detailhandels. Seine interessanten Ausführun- 
gen, insbesondere über das Verhältnis des LVZ zum «Konsum- 
verein Zürich», bedeuteten für die meisten Teilnehmer die 
erste und darum besonders wertvolle Orientierung über die 


tatsächlichen Verhältnisse innerhall des Zürcher Konsum- 
vereinswesens. 

Zwei anschliessend gezeigte und kommentierte Kurzfilme 
über die fabrikmässige Herstellung des Brotes in der neu 
gestalteten Bäckerei des LVZ und den Betrieb des ersten 
Selbstbedienungsladens (von denen der Lebensmittelverein 
heute drei besitzt) führten die Lehrerinnen und Lehrer in ein 
ihnen wenigstens vorläufig nicht vertraules Gebiet moderner 
Güterproduktion und -vermittlung. Einmal mehr offenbarte 
sich hier der LVZ als aktive Konsumgenossenschalt. in der 
ein fortschrittlicher Geist am Werke ist. Mit seinen instruk- 
tiven Darbietungen hat er sich den aufrichtigen Dank aller 
Teilnehmer gesichert. 

Den Ausklang der Tagung bildete ein Gang durch die Zür- 
cher Altstadt. Mit Dr. Briner hatte ein ausgewiesener Kenner 
die Führung übernonmen. Wasserkirche, Grossmünsler. Frau- 
münster, Rathaus und auch der Lindenhof zeigten sich dies- 
mal von einer andern Seite, als es der flüchtige Besucher der 
Stadt gewohnt ist. Mancher dürfte sich dabei einmal mehr 
vergegenwärligt haben, wie sehr uns die Eile der Zeit die 
Schönheiten und Reize überlieferter Werke verbirgt, solange. 
bis ein glücklicher Zufall uns den Weg dazu wieder weist. 
Rh. 


Genossenschaftsapotheken 


Der Schweiz. Verband der Volks- und Genossenschafts- 
apotheken. cler heute etwa 25 Offizinen umfasst, ist einer 
der Verbände. die wenig an die Oeffentlichkeit treten. aber 
eine rege innere Tätigkeit entfalten. Die Jahresversammlung 
vom 8. Oktober 1949 in Biel zählte 30 Delegierte der Sck- 
tionen Basel. Biel. Chaux-de-Fonds. Genf. Lausanne, Neuen- 
burg, Schaffhausen, Winterthur und Zürich. Neu ist im 
leizten Jahr St. Imier hinzugekommen. Alle diese auf dem 
Boden der Gemeinwirtschaft stehenden Apotheken arbeiten 
befriedigend; soweit sie von den Krankenkassen getragen 
werden. konnten sie diesen beträchtliche Rückvergütungen 
ausrichlen. 

Die Jahresgeschäfte fanden unter Leitung von Vizepräsi- 
dent J. DeCarlini. Genf. eine rasche Erledigung. Die Jahres- 
rechnung wurde auf Antrag der Kontrollstelle Lausanne ge- 
nehmigt, An Stelle des verstorbenen verdienten Präsidenten 
F. Eymann wurde W. Hilty, Biel, zum Präsidenten gewählt 
und neu A. Vuilleumier. La Chaux-de-Fonds. als Vorstands- 
mitglied bezeichnet. 

Lebhafter Diskussion rief die Frage des Verhältnisses 
Apotheke/Drogerie, da von Drogistenseite immer wieder 
versucht wird. weitere Gebiete des Heilmittelverkehrs für die 
Drogerien frei zu bekommen, eine Entwicklung, die im In- 
teresse der Volksgesundheit alle Aufmerksamkeit erfordert. 
Auch die Revision deseidg. Krankenkassengeseizes, die aller- 
dings über die Expertenverhandlungen noch nicht hinaus- 
zekommen ist, gab Anlass zu reger Aussprache. 

Anschliessend an die Versammlung wurde die umgebaute 
Offizin der Bieler Sektion besichtigt. die einen vorzüglichen 
Eindruck macht und die Bedeutung dieses gemeinnützigen 
Unternehmens für Biel deutlich bekundet. Ein Besuch der 
eidg. Turn- und Sportschule in Magglingen beschloss am 
Sonntag die Tagung. B3S3 
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Was jede Genossenschaft, ihre Behördemitglieder, Verwaltung und Angestellten ehrt: 
Ein stets steigender Umsatz in CO:OP Produkten. 
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Ein Geburtstag und ein Jubiläum j 
% 

Es ist eine Begebenheit ganz besonderer Art, wenn Ernst 
Siebenmann. der am 26. Oktober in voller Rüstigkeit seinen 
69. Geburtstag feiern kann. gleichzeitig sein 45jähriges 
Dienstjubiläum begeht. 

Der Eintritt des Jubilars in den V.S.K. fällt in das Jahr 
1904. und von Anbeginn fand er ein grosses und dankbares 
Arbeitsfeld in der damals neu gestarteten Abteilung Manu- 
fakturwaren, 

Dieser, aus kleinen Anfängen mit beschränktem Waren- 
sorliment entstandenen Abteilung steht der Jubilar heute mit 


reicher Erfahrung und besten Fachkenntnissen. mil unge- 
brochener Kraft und Energie als Leiter vor. Die Hingabe 
seiner ganzen Persönlichkeit. verbunden mit zäher Aus- 
dauer und grosser Arbeitsintensität während all den vielen 
Jahren des Innen- und Aussendienstes ermöglichte die Ent- 
wicklung der Textilwarenabteilung zu deren heutigem An- 
sehen und Ausmass. Als guter Organisator weiss er die an 
ihn herantretenden Aufgaben stets mit der ihm eigenen Ge- 
wandtheit zu lösen, 

Tauchen. wie dies in jedem Betriebe unvermeidlich ist. 
Krisen auf, so werden sie immer durch rasch gefasste Ent- 
schlüsse beseitiet. Den Personal gegenüber zeigt Ernst Sie- 
benmann eine im Interesse des Ganzen liegende gut ge- 
meinte Strenge. Oft schon war er manchen ein väterlicher 
Berater und wenn nötig auch Helfer oder Mahner. sofern 
sich in irgendeiner Art Schwierigkeiten zeigten und er um 
Rat angegangen wurde. 

Neben dieser Vielseitiekeit kommt aber auch die Gesellig- 
keit. verbunden mil einem gesunden Humor. bei jeder sich 
bietenden Gelegenheit nie zu kurz. 

Ein ganzes Leben mit nur wenigen Worten zu schildern 
ist eine Unmöglichkeit, und so müssen wir uns hier mit 
einem bescheidenen Abriss begnügen. 

Wir alle wünschen dem Jubilar von Herzen noch weiter- 
hin allerbeste Gesundheit und nützliches Wirken für die Ge- 


nossenschaft. auch in Zukunft. Amsler 
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sie Ban. es ee 


Haben wir nicht in unserer eigenen 
Kindheit im Spiele gelernt? Ist in uns 
nicht das am stärksten für alle späteren 
Jahre des Lebens geblieben, was wir 
in Kinderjahren spielend selber gebaut. 
gebastelt. geformt, mit unserem Kinder- 
herzen, mit unseren Kinderhänden, mit 
dem Verstand eines Kindes selber ge- 
schaffen haben? Geschaut haben wir 
es in der Welt der Erwachsenen, ge- 
spielt haben wir es in unserer Kinder- 
welt. und geblieben ist es für unser 
ganzes Leben. 

Wenn wir glauben, dass unsere ge- 
nossenschaftliche Arbeit in der Zukunft 
nicht nur bestehen soll, sondern im Ge- 
meinschaftsleben, im Staat und dar- 
über hinaus in der ganzen Weltwirt- 
schaft Bedeutung haben soll, so wer- 
den wir unserem Werk am besten die- 
nen, wenn wir die Idee der Konsum- 
genossenschaft in die Kinderwelt tra- 
gen. Das scheint schwer und manchem 
vielleicht ganz unmöglich: Kinder sol- 
len wirtschaften, genossenschaftlich 
wirtschaften? Das ist viel verlangt, und 
ausserdem: wie kann das möglich ge- 
macht werden? 

Wir haben einen Versuch gemacht, 
der mit allen Einschränkungen begon- 
nen wurde, der aber, wie wir glauben, 
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Eine ulte Scheune diente als Filialgebaude 


einen Weg zum vollen Erfolg weist. Es 
ist weit mehr daraus geworden. als man 
im Anfang überhaupt erwarten konnte. 

1200 Kinder aus allen Teilen Oester- 
reichs schnüren ihre Rucksäcke und 
fahren nach Döbriach am Millstätter- 
see. Sie stellen dort mehr als hundert 
Grosszelte auf einer schönen, weiten 
Lagerwiese zwischen Bergen und See 
auf. Dort wohnen, spielen, leben sie. 
finden Erholung und die Erfüllung 
ihres Kinderwunsches nach Selbständig- 
keit und Romantik. Inmitten der Zelt- 
dörfer steht eine Heuhütte. Dort ist der 
Kinderkonsum untergebracht. Auf einem 
Baum neben der Heuhütte steht, günstig 
angebracht, gross unser Zeichen «Kon- 
sum». Hier bekommt man jene Dinge, 
die die Kinder ausserhalb ihrer Ver- 
pflegung noch brauchen, also Schuh- 
riemen, Zahnpasta, Nähzeug, Taschen- 
lampenbatterien, Schokolade und an- 
dere Kleinigkeiten mehr. 

An der Wand der Hütte ist ein klei- 
ner blauer Schalter: die Bank, die auch 
von einem der grösseren Lagerkinder 
geführt wird. Wie leicht kann Geld 
verloren gehen! Darum zahlt jedes 
Kind sein Taschengeld bei der Lager- 
leitung ein und erhält dafür ein Scheck- 
heft. Auf diese Weise können sie ohne 


Bargeld einkaufen; sie zahlen mit 
Schecks. In dem Scheckheft, das viele 
Blätter hat, sind die genossenschaft- 
lichen Grundsätze in einfacher, leicht- 
verständlicher Fassung bekanntgegeben: 


l. Wir sind freiwillig Mitglieder des 
«Konsums», 

2. Wir zahlen einen Genossenschafts- 
anteil ein, damit wir wirtschaften 
können; 

3. Wir verwalten unseren Konsun 
selbst, 

4. Wir bezahlen bar oder mit Lager- 
schecks, 

5. Wenn wir gut gewirtschaftet haben, 
erhält jeder den Genossenschafts- 
anteil zurück und ausserdem eine 
Rückvergütung. 


Diese genossenschaftlichen Grund- 
sälze standen ausserdem auf einer Tafel 
am Holzhaus des Kinderkonsums an- 
geschlagen, so dass sie jedes Kind beim 
Abheben von Geld am Bankschalter 
oder beim Einkauf im Konsum lesen 
konnte. 

Der Konsum wurde von einem Vor- 
stand und Aufsichtsrat von Kindern 
geführt. Von achtzehn Mitgliedern der 
obersten Leitung waren 13 Mädchen 


U 
und 5 Burschen, während beim vorher- 
gehenden Turnus die männlichen Vor- 
standsmitglieder in der Mehrheit waren. 
Die meisten Kinder waren um 14 Jahre 
alt. Ohne viele Vorträge und ohne 
grosse Reden wurden die unmittelbaren 
Aufgaben für die nächsten Tage in der 
Vorstandssitzung besprochen. Es war 
interessant, das Erstaunen in den Kin- 
deraugen zu sehen, als in dieser Vor- 
standssitzung berichtet wurde, dass die 
Einlagen in der Bank 22000 Schilling 
betragen. Jedes Kind hatte ungefähr 20 
Schilling eingelegt. Für jeden einzelnen 


Marie unterschreibt einen Scheck, mit dem 
sie ihre Einkäufe im Konsum bezahlt. 


war das nicht viel, aber alle diese klei- 
nen Beträge zusammengelegt ergaben 
eine bedeutende Summe. 

Wer miterlebt, wie die Kinder Fra- 
gen des Warenverkaufes und der Ver- 
waltung von Geld behandeln, muss fest- 
stellen, dass dieses Spiel mehr als ein 
Spiel ist. Und nicht nur der Vorstand 
des Kinderkonsums selbst, auch das 
Lagerparlament. das aus den gewählten 
Vertretern der Zeltdörfer besteht. haben 
sich mit dem Konsum befasst und gute 
Vorschläge gemacht. Das Wirtschaften 
im Konsum stand im Mittelpunkt dieses 
Zeltlagerlebens, ebenso wie die Wirt- 
schaft im Mittelpunkt des Lebens der 
Erwachsenen steht. 

Die Kinderrepublik Döbriach am 
Millstättersee wurde in zwei Turnussen 
zu je drei Wochen geführt. Im zweiten 
Turnus waren bereits alle Kinder aus- 
nahmslos Mitglieder des Konsums. 
Jedes Kind zahlte nur einen Schilling 
als Genossenschaftsanteil. Wieder mach- 
ten sie die Erfahrung, dass ein Schil- 
ling sehr wenig ist, dass aber 1200 
Kinder damit einen Betrag aufbringen, 
mit dem bereits zu wirtschaften be- 
gonnen werden kann. Und dieses Wirt- 
schaften brachte eine Fülle von Auf- 
gaben mit sich: Immer hiess es ein- 


kaufen, einwägen, verkaufen. abrech- 
nen, immer hiess es eine Aufgabe lösen 
— und das ist der grosse erzieherische 
Wert des Kinderkonsums. 

Als nach den Wochen des frohen 
Lagerlebens der Kinderkonsum ge- 
schlossen wurde, erhielt jedes Kind 
eine Doppelkarte, auf der stand: «Du 
warst Mitglied unseres ‚Konsums’ und 
hast den Genossenschaftsanteil von 
1 5. einbezahlt; Du warst nicht nur 
Mitglied, Du hast auch eingekauft. Ge- 
meinsames, genossenschaftliches Wirt- 
schaftsleben im Kinderkonsum hat es 
ermöglicht, dass wir auch eine Rück- 
vergütung geben können. Den Erfolg 
siehst Du auf der Abrechnung.» Auf 
dem gleichen Blatt stand rechts die ge- 
naue Aufstellung, was das Kind auf 
Grund seines Einkaufes zurückbezahlt 
erhielt. 

Unser Kinderkonsum in Döbriach 
am Millstättersee hat mit sehr beschei- 
denen Mitteln begonnen. und unsere 
«Pioniere von Döbriach» hatten man- 
che Nuss zu knacken. Aehnlich wie die 
Redlichen Pioniere von Rochdale ha- 
ben sie mit Begeisterung ihr Werk voll- 
bracht, ein Werk von Kindern, das ein 
Beispiel ist und bleibt. Denken wir nur 
daran, dass 2400 Kinder in ganz 
Oesterreich von ihrem Leben im Zelt- 
lager ihren Eltern erzählen werden. 
Sie werden erzählen, wie sie ihr Geld 
selbst verwaltet, wie sie in ihrem Kon- 
sum selbst im grossen eingekauft, 
selbst verkauft und dadurch Geld ge- 
spart haben, denken wir daran, dass 
diese Kinder zwischen zwölf und sech- 
zehn Jahren ihren Freunden auf den 


Wer Bargeld braucht, holt es am Schalter 
der Lagerbank. 


Spielplätzen oder in der Schule ihre 
Erlebnisse schildern werden. Denken 
wir auch daran, dass sich diese Kinder 
ihr Leben lang an die romantische Zeit 
ihrer Gemeinschaft am See erinnern 
werden, erinnern an das Lagerdorf, an 
das Kinderparlament, an die sport- 
lichen Wettkämpfe, an den herrlichen 
See, und inmitten dieses Kinderlebens 
stand der Kinderkonsum. Und nächstes 
Jahr wird an Stelle der Scheune ein 
zusammenlegbares kleines Holzhaus 
stehen, und darin werden die Kinder 
wieder ihren Konsum haben, in dem 
sie genossenschaftlich wirtschaften und 
das Wesen der Genossenschaft spielend 
erkennen lernen werden. Erich Klupp 


Gedränge im «Laden 
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Amerika auf neuen Wegen 


Neue technische Methoden und praktische Neuigkeiten. 
welche den Umsatz zu steigern vermögen, treten im ameri- 
kanischen Geschäftsleben fast jeden Tag neu in Erschei- 
nung. In der Entwicklung des Handels gibt es keinen Halı. 
und die Amerikaner suchen fortwährend nach neuen Mög- 
lichkeiten. die in der Praxis Erfolge und — Dollars bringen. 
Manchmal handelt es sich hei diesen Neuiskeilen um ganz 
bescheidene Ideen. die jedoch in der Praxis die ganze Be- 
dienungsart oder die Verkaufstechnik ändern können. Ein- 
mal sind es kurzfristige Novitäten, die bald wieder ver- 
schwinden. dann bleibende Neuerungen {wie z. B. die 
Selbstbedienung). die den Warenverkauf auf der ganzen 
Welt heeinflussen. 

Jahrzehntelang waren die Amerikaner dafür berühnt, 
dass die Lehensmittelläden die telephonisch bestellten 
Waren prompt und kostenlos nach Hause lieferten. Als in 
den letzten Monaten die sich verschärfende Konkurrenz. die 
Geschäftsleute zwang. die Preise herabzusetzen und die sin- 
kenden Einnahmen durch Sparmassnahmen zu kompensie- 
ren. begannen einige grosse l.ebensmittelfirmen damit. für 
die Hauslieferung etwas zu berechnen. Diese Liefergebühr 
ist heute schon vielerorts eingeführt und beträgt etwa 10 bis 
25 Cents. womit 50—100 % der Regiekosten gedeckt werden 
können. Da die Preise eleichzeitig herabgesetzt wurden, sind 
die Käufer mit dem neuen System zufrieden. Sie tragen 
kleinere Pakete selbst heim, oder zahlen gerne dafür. weil 
sie auch billiger kaufen können. Auch die Filialleiter sind 
zufrieden. weil die Käufer, die bis dahin die gewünschten 
Waren telephonisch bestellten, persönlich in den Laden 
kommen — und auch mehr kaufen. 


Technische Neuerungen bringen nicht immer den erhoff- 
ten Erfolge. Ein unternehmungslustiger Amerikaner stellte 
in jede Ecke seines Ladens Stühle. um den Käufern zu er- 
möglichen. in einem riesigen Televisionsapparate jeden 
Nachmittag von 2 bis 4 Uhr dem Programm folgen zu 
können. Die Neuerung brachte gewiss Erfole, aber keinen 
Umsatz. Der Laden war voll mit neugierigen Leuten. vor 
allem Kindern. die sogar die Käufer behinderten. die in dem 
Durcheinander kaum kaufen konnten, 
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Lang zu leben ist die ewige Sehnsucht des Menschen. Die 
Entwicklung der Heilkunde. die besseren sozialen und wirt- 
schaftlichen Verhältnisse haben im letzten Jahrhundert 
unser Leben wesentlich verlängert. jedoch die amerikanische 
Wissenschaft rechnet mit einer steten Weiterentwicklung. 
Nach einer neuen Schätzung werden im Jahre 1978 in den 
Vereinigten Staaten 18 Millionen Menschen leben — statt 
der heute 11 Millionen —- die über 65 Jahre alt sind. Das 
Mellon-Institut in Pittsburg sorgt schon heute für die künf- 
tigen Alten. indem die Forscher in den Laboratorien nach 
den besonderen Lebensmitteln suchen, die den älteren Leuten 
bekömmlich sind. 

Dreiviertel der amerikanischen Haushaltungen bevor- 
zugen tiefgekühlte Lebensmittel. Deren Volkstümlichkeit 
steigert sich mit den finanziellen Möglichkeiten der Käufer, 
da die verhältnismässig hohen Preise viele Familien vom 
Kauf abhalten. 51 % der Familien mit bescheidenem Ein- 
kommen (unter 2000 $) kaufen tiefgekühlte Waren, bei den 
Wohlhabenden (über 7500 $) sind es schon rund 90 %. 


= 


In den Drogerien — die in Amerika viel eher Gemischt- 
warenhandlungen gleichen — ist der «persönliche» Verkauf 


632 


sehr wichtig. Soeben wurde ein Tonfilm über die erfole. 
reiche Bedienung fertiggestellt, der auf Grund praktischer 
Iıfahrungen das Personal hauptsächlich mit den folgenden 
Grimdsätzen guten Verkaufens vertraut machen will: 


l. Behandle die Käufer als vorsichtise Kunden, die sorg- 
fällig einkaufen. 

2. Freundliche Gespräche erleichtern den Verkauf. Zu- 

weilen bilden sie für den Käufer eine weitere Anrezung, 

etwas zu kaufen. 

Gib immer richtige Informationen über die Waren. die 

du verkaufen willst. 

4, Hilf den Käufern, sparsam zu kaufen. 

5. Sorge dafür. dass die Käufer sich im Laden wohl fühlen. 


ER 


Wie dieser Tonfilm zeigt, stellt der erfolgreiche Verkauf 
drei Anforderungen. Man muss wissen: 


a) was; b) wem, und c) wie verkauft wird. 


x 


Wird der Lebensstandard — der heute in Amerika ziem- 
lich hoch ist — in den folgenden Jahren sinken oder stei- 
gen? Diese Frage wird in dem neuesten Buch von Harold 
G. Moulton, Präsident der weltberühmten wirtschaftspoliti- 
schen Anstalt, der «Brookings Institution» in Washington, 
beantwortet. Nach der Analyse der wichtigsten Faktoren 
des Wirtschaftslebens ist der Verfasser sehr optimistisch. 
Nach seiner Meinung kann. auch wenn die Bevölkerung der 
Vereinigten Staaten in den nächsten hundert Jahren sich 
verdoppeln sollte. eine vorsichligee Wirtschaftspolitik dem 
Menschen ein achtmal höheres T,ebensmiveau sichern, als er 
es heute geniesst. In mancher Beziehung wird der Ameri- 
kaner der Zukunft noch mehr für Verznügungs- und Ce- 
sundheitszwecke ausgehen können. etwa 23--30 % mehr für 
Erholung und Reisen als heute. Diese optimistische Prophe- 
zeiung des berühmten Wirtschaftsgelehrten bringt den Ame- 
rikanern. die bis heute pessimistisch waren und die kom- 
mende Krise fürchteten, neue Hoffnungen. 

(«The Progressive Grocer:) 


Produktionssteigerung 
durch Prämien an die Arbeiter 


Der Administrator des Marshall-Planes hat kürzlich in 
Grossbritannien eine starke Steigerung der Arbeitsproduk- 
tivität bei den Industriearbeitern festgestellt. Geht man den 
Dingen auf den Grund, so zeigt sich, dass diese Melır- 
leistungen die Folge recht geschickter Anspornmittel sind. 
So gewährt eine Automobilfabrik wöchentlich besondere 
Prämien im Verhältnis zur Produktion, sobald sie eine fest- 
gesetzle Zahl übersteigt. Die nach der Produktionszahl er- 
rechneten Prämien werden unter fünf Arbeiter verlost. Der 
erste bekoinmt 50 % des Preises, der zweite 25 %, der dritte 
12% %, der vierte und fünfte je 6% %. 

Die Ziehung findet jeden Freitag in einer Werkhalle statt. 
Die Namen der Gewinner werden durch einen besonders aus- 
gezeichneten Arbeiter in feierlicher Weise aus der Lotterie- 
trommel gezogen. Die Auszahlung der Prämien erfolgt gleich 
anschliessend. 

Interessant ist, dass trotz der verhältnismässig geringen 
Zahl ausbezahlter Prämien — pro Woche fünf bei 17 000 Be- 
schäftigten! — der Gemeinschaftsgeist durch diese Lotterien 
sehr stark gefördert werden konnte. 

Eine Radiofirma ging in anderer Weise vor. Aus Anlass 
der Neuproduktion eines preiswerten Volkseinpfängers wur- 
den die ersten zweihundert vom Montageband kommenden 
Apparate unter die Arheiter verlost. Die Folge war auch hier 
eine Begeisterung, Erhöhung der Akkordleistungen und Bes- 
serung des Gemeinschaftsgeistes. 

In einer Sicherheitsglasfabrik wurden die verschiedenen 
Arbeiten in ein Punktbewertungsverfahren eingebaut. das Ge- 


schicklichkeit, Uebung, den Grad der Erfahrung des Arbei- 
ters, sein Verantwortlichkeitsgefühl, die körperlichen An- 
forderungen und das Arbeitsrisiko wertet. Nach diesem 
Punktsystem werden Leistungsprämien berechnet, die den 
Arbeitsgruppen zugute kommen. 

Ohne Zweifel sind für diese Erfolge nicht allein die mate- 
riellen Besserstellungen des Arbeiters massgebend, sondern 
es wirken sich auch seelische Momente aus. Interesse und 
Freude an der Arbeit werden gesteigert. Das ergibt ganz un- 
bewusst ein günstigeres Arbeitsklima und damit den Erfolg 
für den Gesamtbetrieb. 

Ganz allgemein zeigt sich, dass man solche Aktionen mit 
einer gewissen Publizität verbinden muss. In einem Werk 
werden zum Beispiel die wöchentlichen Resultate an grossen 
Wandtabellen angeschlagen. Die sportliche Begeisterung der 


Arbeiter lässt sich so wecken. «Der Organisator» 


Eine amerikanische Gewerkschaft 
sichert sich Mitspracherecht 


Wie andere Gewerkschaften, kämpften auch die amerika- 
nischen Verbände der Bekleidungsarbeiter für höhere Löhne 
und kürzere Arbeitszeit. Als Maschinen eingeführt werden 
sollten, wehrten sie sich dagegen. Nahmen diese ihnen nicht 
die Beschäftigung weg? Doch bald kamen die Arbeiter zur 
Erkenntnis. dass sie bei ihrem Kampf um bessere Löhne und 
Arbeitsbedingzungen auf Schwierigkeiten stiessen, wenn sie 
es mit unprocduktiven, veralteten Betrieben zu tun hatten. 
was bei der Struktur der amerikanischen Bekleidungsin- 
dustrie oft vorkam. Den schlecht geführten Betrieben war 
es tatsächlich nicht möglich, die Arbeiter besser zu bezahlen. 
Was in dieser Lage tun? 

Die Bekleidungsarbeiter kamen zum Schluss. es als Auf- 
gabe ihres Verbandes zu betrachten, 


den Beirieben bei der Hebung der Produktivität 


behilflich zu sein. Die Unternehmer waren erst skeptisch 
und leisteten diesen neuen gewerkschaftlichen Bestrebungen 
gegenüber Widerstand. Doch die Arbeiter beharrten darauf, 
dass nur eine Steigerung der Produktivität höhere Löhne. 
kürzere Arbeitszeit, sichere Beschäftigung und zugleich 
höhere Profite bringen könne. und es gelang ihnen, einige 
Unternehmer zu überzeugen. Die Bemühungen zur Steige- 
rung der Produktivität wurden damit zu einer Angelegenheit 


der Zusammenarbeit zwischen Gewerkschaft und Unter- 
nehmer. 


Natürlich ging nicht alles reibungslos vor sich. Es ent- 
standen Meinungsverschiedenheiten. durch welche ‚Vethoden 
die Produktivität gesteigert werden könnte. Die Gewerk- 
schafısführer forderten. dass die Betriebe mehr Kapital in- 
vestieren, modernere Maschinen anschaffen und die ganze 
Industrie reorganisieren sollen. Die Unternehmer hingegen 
stellten sich auf den Standpunkt, dass eine bessere Produk- 
tivität nur erzielt werden könne durch niedrigere Arbeits- 
kosten und grössere Anstrengungen der Arbeiter. Eine ernst- 
hafte Prüfung dieser Gründe und Gegengründe war nur 
möglich, wenn den Arbeitern gestattet wurde, Einblick in 
die Bücher des Betriebes zu nehmen. So wurde dieses sonst 
so umstrittene Recht zu einem entscheidenden Grundstein 
der Zusammenarbeit. In der New Yorker Bekleidungsin- 
dustrie geht dieses Recht .so weil, dass die Gewerkschaft 
jeden Monat die Bücher der Vertragsfirmen prüfen kann, 
um festzustellen, ob die Bedingungen der Vereinbarung voll 
eingehalten werden. Unternehmer, die der Gewerkschaft 
dieses Recht verweigern oder die Bücher fälschen, verlieren 
alle vertraglichen Rechte und Vorteile. 

Mehr noch. in einer Anzahl von Verträgen ist vorgesehen. 
dass ein genügend ausgewiesener Vertreter oder Funktionär 
der Gewerkschaft in Begleitung eines Betriebsvertreters 


jederzeit jeden Betrieb besichtigen darf, um sich über die 
darin herrschenden Bedingungen Klarheit zu verschaffen. 

Bei ihrer Forderung nach besserer Technisierung und 
Modernisierung der Betriebe gingen die Arbeiter allerdings 
nicht wahllos vor: Bei einer technischen Änderung im Be- 
trieb sollte weder die ganze Last der Neuerungen den Ar- 
beitern aufgebürdet werden. noch sollte der ganze neu ent- 
stehende Profit in die Taschen der Unternehmer wandern. 
Es wurden vor allem solche Methoden der Betriebsverbesse- 
rung angewandt. die beiden Teilen, den Arbeitern und den 
Unternehmern. zum Nutzen gereichen konnten. Der Vortei! 
der Rationalisierung sollte zwischen Unternehmern und 
Arbeitern geteilt werden und, was entscheidend war. es 
sollten wenn immer möglich keine Arbeiter infolge der 
neuen Massnahmen entlassen werden. In grossen Teilen der 
amerikanischen Bekleidungsindustrie dürfen heute Maschinen 
nur eingeführt werden, wenn eine Einigung darüber zwi- 
schen Betriebsleitung und Arbeitern stattgefunden hat. 
Kommt keine Einigung zustande, entscheidet ein neutrales 
Schiedsgericht. 

Kann den frei werdenden Arbeitern keine andere Beschäf- 
tigung zugewiesen werden und sind Entlassungen aus Kon- 
kurrenzgründen nicht zu vermeiden, müssen sie so vorze- 
nommen werden, dass der Arbeiter Gelegenheit hat. eine 
andere Stelle zu suchen, oder es wird ihm eine besondere 
Entlassungsprämie ausbezahlt. In einem Fall wurde verein- 
bart. dass der Unternehmer für jede neu angeschaffte Press- 
maschine, die voll läuft. in den Arbeitslosenfonds der 
Gewerkschaft eine bestimmte Summe zahlen muss. 


Der Verband erwirbt Fachkenntnisse 


Da viele Kleinbetriebe nicht in der Lage waren. selber 
Fachleute zur Verbesserung der Betriebsorganisation anzu- 
stellen, sah sich die Gewerkschaft vor der Aufgabe. ihrer- 
seits die nötigen betriebstechnischen Kenntnisse zu erwerben. 
So gründete der Verband der Damenbekleidungsarbeiter eine 
eigene Beratungsstelle für Fragen der Betriebsorganisation, 
die sich ganz besonders auch mit Problemen der Akkord- 
gestaltung und der Zeitmessungen für verschiedene Arbeiten 
befasste sowie mit der Schulung der Betriebsarbeiter, ins- 
besondere der Mitglieder der Arbeiterkommissionen, in 
diesen Fragen. 

Die Beratungsstelle erwarb sich einen solchen Ruf, dass 
auch zahlreiche Betriebsleiter sich an sie um Rat wandten. 
Sie stellte diesen ihre Dienste gern zur Verfügung. immer 
unter dem Gesichtspunkt. damit auch die Rechte und die 
Löhne der Arbeiter zu schützen. Sie forderte die Betriebs- 
leitungen und die Arbeiterkommissionen auf. mindestens 
einen Vertreter zu bezeichnen. der mit den Fachleuten der 
Beratungsstelle zusammenarbeiten sollte. Die Betriebe wur- 
den durch die Beratungsstelle analysiert, der Bericht mit 
dem Resultat sowohl der Gewerkschaftseruppe als auch der 
Betriebsleitung zur Verfügung gestellt. 


Das war eine Umkehrung aller bisherigen Verhältnisse 


und für manchen Unternehmer — obwohl er die Kemnt- 
nisse der Fachleute der Gewerkschaft nicht bestreiten konnte, 
eine schwer zu schluckende Pille. Sie wurde jedoch von 
vielen Unternehmern geschluckt. die sich mit dem Gedanken 
trösteten, dass, wenn die Arbeiter ständig höhere Löhne ver- 
langen, es nur recht und billig sei, dass sie auch die Ver- 
antwortung dafür miltragen. dass die Arbeit den höheren 
Lohn wert sei. Ein Unternehmer bemerkte sogar: «In bezug 
auf die Produktion und deren Qualität sowie die Personal- 
fragen haben wir von seiten der Arbeitervertreter viel Hilfe 
erhalten... Hier ist konstruktives Denken und ein positiver 
Beitrag zur Betriebsleitung festzustellen. Dies alles konnte 
nur durch gute, gerechte und weitherzig gehandhabte Ver- 


-handlungspraxis geschaffen werden.» Den Unternehmern 


kam ferner zugute. dass durch die Arbeit der Gewerk- 
schaft die Schmutzkonkurrenz unorganisierter Betriebe, die 
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schlechte Löhne bezahlten. weitgehend ausgeschaltet wurde, 
so dass ein Betriebsleiter. nach seiner Meinung über diese 
Zusammenarbeit gefragt. erleichtert aufseufzte: «Ich wün- 
sche nicht. dass die Zeit je wieder zurückkommt, als ich um 
7 Uhr morgens aufwachte voll Sorse, mein Konkurren! auf 
der anderen Seite der Strasse sei vielleicht schon eine Stunde 
früher aufgewacht und habe bereits eine neue Lohnherab- 
selzung vorgenommen.» 

Aber nicht nur um die Verbesserung der Betriebsorgani- 
sation kümmert sich die Gewerkschaft. Was nützen gute Pro- 
duktionsmethoden, wenn das Produkt hernach nicht verkauft 
werden kann? So prüft sie gemeinsam mit den Unternehmern 
die Verkaufspraxis. die Preispraxis und die Möglichkeiten 
der Erhöhung der Nachfrage und versucht. New York als 
Welt-Modezentrum auszubauen. Unternehmer und Arbeiter 
gründeten gemeinsam ein Informationsbüro für Detaillisten 
und Konsumenten, das auch die Presse bedient. Ebenso schu- 
fen sie gemeinsam ein Exportbüro. 

Um ihre Mitglieder für alle diese Aufgaben zu schulen, 
führte die Gewerkschaft besondere Kurse durch, die später 
so ausgebaut wurden. dass auch Betriebsleiter daran teil- 
nahmen. Universitätsprofessoren wurden u. a. als Kursleiter 
herangezogen. 


Die Gewerkschaft gewährt Kredit 


Durch diese Zusammenarbeit wurden die Gewerkschaften 
derart vertraut mit allen Problemen der Betriebsorganisation 
sowohl in bezug auf die ganze Bekleidungsindustrie als auch 
auf einzelne Unternehmungen. dass sie die Lage eines Be- 
triebes oft besser beurteilen konnten als die Banken. Kam 
ein Betrieb vorübergehend in finanzielle Schwierigkeiten. so 
konnte es vorkommen, dass die Gewerkschaft ihm half. Dies 
geschah entweder. indem die Gewerkschaftsbank dem Unter- 
nehmen ein Darlehen gab, oder auf die Weise, dass in Zei- 
ten schlecher Konjunktur. wenn Lohnkürzungen unvermeid- 
lich waren. den Unternehmern gestattet wurde. niedrigere 
Löhne auszuzahlen. Die Differenz zwischen dem bisherigen 
und dem neuen Lohn wurde dem Betrieb als Darlehen ange- 
rechnet. das in Zeiten besseren Geschäftsganges wieder zu- 
rückbezahlt werden sollte. 

Viele Firmen konnten damit vor dem Bankrott bewahrt 
und gleichzeitig zahlreichen Arbeitern der Arbeitsplatz er- 
halten bleiben. Selten ging die Gewerkschaft ihrer Kredite 
verlustig. In Krisenzeiten, als die Gewerkschaften noch selber 
die Arbeitslosenunterstützungen an ihre Mitglieder aufbrach- 
ten, gingen sie sehr weit in der Kreditgewährung an Unter- 
nehmer. um diesen die Aufrechterhaltung des Betriebes zu 
ermöglichen. Auch wenn eine Stillegung nicht ganz vermie- 
den werden konnte, fand die Gewerkschaft es doch lohnend, 
Darlehen zu gewähren. wenn durch diese wenigstens eine 
Hinausschiebung der Entlassungen bewirkt werden konnte. 
Eine besondere Bedeutung erhielt die Kreditgewährung an 
organisierte Betriebe auch. wenn es galt, unorganisierte Be- 
triebe zu verhindern, die Arbeitslosen zu schlechteren Bedin- 
gungen anzustellen und auszubeuten. Während des Krieges 
wurde durch diese Kreditgewährung manchem Betrieb ge- 
holfen, die erforderlichen Bedingungen zu erfüllen, um 
Regierungsaufträge zu erhalten. 

Die ganze neue Haltung der Gewerkschaft kommt in fol- 
genden selbstbewussten Worten eines Gewerkschaftspräsi- 
denten zum Ausdruck: «Manche Bekleidungsunternehmungen 
können keine rechten Löhne zahlen, aus dem einfachen 
Grund, weil sie nicht wissen, wie ihren Betrieb rentabel zu 
führen, ohne die Arbeiter auszubeuten. In zahlreichen Fäl- 
len waren wir darum gezwungen, ihnen unsere Fachleute 
zur Verfügung zu stellen, um die Lohnskala mit ihnen fest- 
zusetzen, Ordnung in den Betrieb zu bringen und um die 
elementarsten Methoden zur Erzielung einer guten Produk- 
tivität einzuführen. Wir halfen ihnen aus einem einfachen 
Grund: Die Bekleidungsarbeiter müssen aus der Bekleidungs- 
industrie leben genau so wie die Unternehmer.» 
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Wie die Bekleidungsarbeiter warlen auch die Stahlarbeiter 
ihre traditionelle Haltung, dass die Unternehmer selber für 
den Betrieb sorgen können, über den Haufen und halfen bei 
der Hebung der Produktivität — immer unter der Voraus. 
setzung. dass der daraus entstehende Profit geteilt werde, 

Mit dieser Zusammenarbeit, die den Arbeitern keineswegs 
kampflos in den Schoss fiel. sicherten sie sich nicht nur 
höhere Löhne und eine stabilere Beschäftigung, sie eroberten 
sich zugleich eine ganz neue Stellung im Betrieb, sie erziel- 
ten weitgehendes Mitsprache- und Mitbestimmungsrecht, 
diese wichtigen Forderungen einer wahren Betriebsdemokratie. 

M. Oe. 


Präsident Peron und die Genossenschaften 


Anlässlich des Kongresses der landwirtschaftlichen Ge- 
nossenschaften Argentiniens in Buenos Aires besuchte eine 
zahlreiche Delegation der Genossenschafter, Ende Septem- 
ber 1949. den Präsidenten der Republik, General Peron 
nahm mehrere Anregungen der Besucher entgegen und be- 
stätiste in einer längeren Nede den Standpunkt der argenti- 
nischen Regierung zur Genossenschaftsfrage. Fir bezeich- 
nete den genossenschaftlichen Zusammenschluss der land- 
wirtschaftlichen Produzenten als ideale Örganisationsform 
für die Entwicklung der argentinischen Landwirtschaft. Die 
bisherige Erfahrung zeigt. dass der Nleinbauer, in diesem 
Lande der ungeheuren Distanzen und schlechten Verkehrs 
verhältnisse, nach kurzer Zeit, als Opfer gewissenloser Spe- 
kulanten, Naturkatastrophen oder mangelhafter technischer 
Ausrüstung, verelendet. Die Regierung ist nicht in der Lage. 
die Tätigkeit des Kleinbauern fortlaufend mit Subsidien zu 
stützen. wenn seine Arbeitsweise nicht einen rationellen Er- 
trag garantiert. Die Regierung ist aber auch entschlossen, 
die begonnene Agrarreform konsequent fortzusetzen. Der 
unproduktive Grossgrundbesitz soll durch ausserordentliche 
Besteuerung zur Aufteilung veranlasst werden. Wie bisher, 
wird die argentinische Regierung auch weiterhin von ihrem 
verfassungsmässigen Recht Gebrauch machen und Enteig- 
nungen vornehmen, wo dies im Interesse der Allgemeinheit 
ratsam erscheint. Bei der Neuaufteilung von Ländereien 
sollen genossenschaftliche Anwärter bevorzugt werden, da 
ihre Organisationsform eine produktive Arbeitsweise ver- 
spricht. Die Regierung vertrete mit allem Nachdruck den 
Grundsatz, der Boden gehöre demjenigen, der ihn bearbeite. 
General Peron sagte den Genossenschaftern, manche 
Geener würden seine Regierungspolitik als kommunistisch 
bezeichnen. 


«Wenn derjenige ein Kommunist ist, der dafür kämpft, 
dass der Arbeitende die Frucht seiner Arbeit voll ge 
niessen soll, dann will ich mich gerne als Kommunist be- 
zeichnen lassen», 


wolle er darauf antworten. Uebrigens habe er Gelegen- 
heit gehabt, kürzlich mit einem nordamerikanischen 
Geschäftsmann und früheren Mitarbeiter Roosevelts zu 
sprechen. Dabei habe er die Ueberzeugung gewonnen, die 
argentinische Sozialpolitlk unserer Tage stimme hundertpro- 
zentig mit den Grundsätzen des Präsidenten Roosevelt über- 
ein, und dieser sei bestimmt kein Kommunist gewesen. Ob 
wohl die argentinische Regierung die Privatinitialive in 
keiner Weise beschränken wolle und die landwirtschaftliche 
Örganisationsform nicht zwangsmässig bestimme, werde sie 
überall die Tätigkeit der Genossenschaften weitgehend be- 
günstigen. Das Entgegenkommen der Regierung werde sich 
in steuerlichen Brleichterungen, Kreditgewährung, Ermässı- 
gung der F'rachtentransporttarife und bei der Erleichterung 
für die Einfuhr landwirtschaftlicher Maschinen und Geräte 
zeigen. lür den Wohlstand des Landes sei es unerlässlich, 
die landwirtschaftliche Produktion zu steigern und die Lage 
des Mittelstandes zu festigen. Die Verbreitung der genossen 


schaftlichen Organisationsform in Argentinien sei diesen 
Zielen förderlich, und ihre Begünstigung sei deshalb die 
Pflicht der Regierung, 


(Buenos Aires) Alfredo Weidmann 


Volkswirtschaft 


Verstaatlichungen im ungarischen Kleinhandel 


In Ungarn scheint eine neue Welle der Verstaatlichung 
eingesetzt zu haben, und zwar auf dem Gebiete des Klein- 
handels. Am 13. Oktober ist in Budapest überraschend eine 
ganze Reihe von Detailgeschäften verstaatlicht worden, dar- 
unter vor allem Geschäfte der Textilbranche, Konfektions- 
geschäfte und Geschäfte der Lederbranche. Die Verstaat- 
lichungen wurden auf dem üblichen Wege, durch die Ein- 
setzung von «Unternehmungsleitern», vorgenommen, welche 
das Warenlager und die Kassenbestände übernommen ha- 
ben. Nach zuverlässigen Mitteilungen soll die Zahl der ver- 
staallichten Geschäfte mehr als 200 betragen haben, aber, 
wie es heisst, sollen weitere Verstaatlichungen auf diesem 
Gebiet bevorstehen. Diese neue Etappe der Verstaatlichung 
ist geeignet, lebhaft beachtet zu werden, da der Kleinhandel 
bisher im wesentlichen von der Verstaatlichung verschont 
geblieben ist, während der Aussenhandel bereits vollkom- 
men und der Grosshandel zum überwiegenden Teil verstaat- 
licht worden ist. Matthias Rakosi erklärte in einer seiner 
letzten Reden, dass der Kleinhandel sich noch zu 75% in 
Privatbesitz befinde, und zuständige Stellen betonten immer 
wieder, dass eine Verstaatlichung des Kleinhandels nicht 
geplant sein soll, Die jetzt erfolgten Verstaatlichungen 
scheinen nun den ersten Schritt auf dem Wege darzustellen, 
der zur Verstaatlichung des Detailhandels führt. 


Amerikanische Wirtschaftsprognosen 


Trotz der Streiks in der Stahl- und Kohlenindustrie beur- 
teilen die meisten amerikanischen Wirtschafter die Zukunfts- 
aussichten optimistisch und erklären. mit der gefürchteten 
ernstlichen Depression sei vorderhand nicht zu rechnen. Ein 
Grund dieser Zuversicht ist der Umstand. dass auch wäh- 
rend der kritischsten Streikperiode an der New Yorker 
Börse eine allgemeine Aufwärtstendenz herrschte, was dar- 
auf schliessen lässt. dass die meisten Geschäftsleute von den 
Streiks keine tiefgehende Störung der Wirtschaftsfunk- 
tionen erwarten und mit einem raschen Aufschwung der 
Produktion nach Streikende rechnen. 

Als zweiter ermutigender Faktor wird die Tatsache ge- 
nannt, dass die weltweite Abwertungswelle bis jetzt auf die 
Vereinigten Staaten keine nachteiligen Auswirkungen ge- 
habt hat und auch in Zukunft keine wesentliche Senkung der 
Exporte, sondern nur eine Intensivierung der Importe be- 
wirken dürfte. Im weiteren erwarten die Wirtschafter für 
das Jahr 1950 eine wesentliche Senkung der amerikanischen 
Staatsausgaben, wobei allerdings die militärischen Aufwen- 
dungen prozentual noch steigen dürften. Für das mit denı 
Juni 1950 endende Fiskaljahr würde sich im Staatsbudget 
ein Defizit von 4,5 bis 5 Milliarden Dollars ergeben, was 
vom budgetären Standpunkt aus zwar als nachteilig, vom 
verkaufswirtschaftlichen Standpunkt aus aber als vorteilhaft 
zu betrachten wäre. Bei einem defizitären Staatshaushalt 
bildet nach Ansicht der zuständigen Wirtschafter der Ueber- 
hang der Staatsausgahen über die Steuereinnahmen eine 
entsprechende Erweiterung der Kaufkraft der Konsumenten 
und hat somit leicht inflatorische Wirkung. Eine solche ist 
angesichts der deflatorischen Auswirkungen der Ueber- 
schüsse in der Landwirtschaft erwünscht. Um die Kaufkraft 
der Farmer nicht sinken zu lassen. wird der Staat durch 
Subventionen die Preise der Landwirtschaftsprodukte hoch- 
halten, was wiederum die Staatsauszaben erhöht. 


Als günstiger Umstand wird auch die Reduktion der Lager 
an Halb- und Fertigfabrikaten in fast allen Sektoren und 
auf fası allen Niveaus von Industrie und Handel betrachtet. 
Der normale Bedarf und vor allem das bald einsetzende 
Weihnachtsgeschäft dürften unter diesen Umständen eine 
allgemeine Geschäftsbelebung und Produktionssteigerung 
auslösen. Dass die verschiedenen Störungen der lelzten 
Wochen — die Abwertung, die Streiks und die Ernteüber- 
schüsse — die Wirtschaftsstruktur der Vereinigten Staaten 
nicht wesentlich zu beeinflussen vermochten, und dass des- 
halb nach Streikende eine allgemeine Belebung zu erwarlen 
ist, wird aus den relativ geringen Schwächungen der Basis- 
preise abgeleitet. Das Labor Departement gibt, bezogen auf 
1938 = 100, die folgenden Indices für den 10. Oktober, ver- 
glichen mit dem Vorabwertungsstand vom 16. September: 
Importe 245,2 (252,1); Inlandwaren 215 (252,6); Inland- 
Landwirtschaftsprodukte 296 (302,3); Lebensmittel 29-4 
(299,6); Industrieprodukte 224,4 (231,1). 


A unserer Bewegung 


Aus unseren Verbandsvereinen 


Zernez. Dieser Tage ging uns die betrübliche Nachricht zu, dass 
in seinem geliebten, schönen Heimatort Zernez im Unter-Engadin 
Rudolf von Planta das Zeitliche gesegnet hat, 

Still, ja so still, wie der genügsame und liebe Verstorbene ın 
seinem Leben war, so still ist es um ihn in der letzten Zeit geworden. 
Nach längerem Krankenlager, von welchem sich Ruedi nicht mehr 
erheben sollte, ist ihm die Erlösung durch den Tod gegeben worden, 
doch geblieben ist sein Werk in der Form der KG Zernez. 

Aus bescheidenen Anfängen nach dem Zusammenbruch der EKGS 
hat R. von Planta dieses Gebilde zusammengetragen, gelügt und ge- 
festigt, so dass diese einzige Genossenschaft in dieser Gegend als 
preisregulierender Pol bezeichnet werden kann. Als es seinerzeit galt 
— es war in den zwanziger Jahren — aus den Trümmern der einge- 
gangenen Genossenschaft in Samedan etwas aufzurichten, stellte er 
sich ohne grosse Reden, allein getragen von seinem Idealismus zur 
Sache, zur Verfügung. Er schuf, trotz manchen Widersachern, in all 
diesen Jahren die heute bestehende KGZ, die allen Stürmen trotzen 
wird. Mit welchen Schwierigkeiten und Hemmnissen aller Art, vom 
Fehlen eines geeigneten Lokals bis zur offenen Gegnerschaft einzelner 
Einwohner, musste die Idee durchgerungen und durchgekämpft wer- 
den! Seine Ueberzeugung, einer gerechten Sache zu dienen und den 
minderbemittelten Mitbürgern zu günstigeren Lebensbedingungen zu 
verhelfen. half ihm alle Schwierigkeiten zu überwinden. 

Nun steht das Werk da, solid und unerschütterlich, und mit dem 
Begriff KG Zernez ist seinem Wirken und Walten das schünste Denk- 
mal gesetzt, R.I.P. E. F. 


Bibllographle i 


Schweizerisches Jugendschriflenwerk [SJW] 


Eine neue Serie von :+ SJW-Heften ist erschienen. Die Hefte kön- 
nen bezogen werden durch die Schulvertriebsstellen, in Buchhand- 
lungen, an Kiosken oder bei der Geschäftsstelle des Schweizerischen 
Jugendschriftenwerkes, Seefeldstrasse 8. Zürich 22. 


Nr. 331: «Kampf um Augusta Raurika». von A. Heizmann. Reihe Ge- 
schichte, für das Alter von 13 Jahren an. Der Rauriker Knabe 
Wacho rettet aus den Fluten des Rheins den Sohn eines römischen 
Kaufherrn in Augusta Raurika, Diese Tat lässt die beiden zu brü- 
derlichen Freunden werden. Die Erzählung schildert ihre gemein- 
samen Erlebnisse beim Sturm der Alamannen auf die Stadt. 

Nr. 332: «Bitte einsteigen!», von M. Frei-Uhler, Reihe Reisen und 
Abenteuer, für das Alter von 10 Jahren an. ; 

Ein Bahnwärtermädchen stoppt den Expresszug — ein Gotthard- 
zug hält wegen eines Bühleins an — Herr Stephenson erfindet die 
Lokomotive. Das Heft enthält mehrere Eisenbahn-Kurzgeschichten. 

Nr. 333: «De verloore Himmelsschlüssel>, von A. Klingler. Reihe Ju- 
gendbühne, für das Alter von 10 Jahren an. Frau Sonne lässt den 
Hinmelsschlüssel auf die Erde fallen — böse Geister finden ihn 
und wollen sich die Macht im Himmel sichern. Doch der Kasperli 
jagt den Gesellen den Schlüssel wieder ab. Ein reizendes Kasperli- 
spiel. 

Nr. 334: «Aldas Kinder», von Ida Walch. Reihe Literarisches, für 
das Alter von 9 Jahren an. Wechselvolles Schicksal zweier Pferde, 
die miteinander aufwachsen und in verschiedene Hände geraten. 


635 


Wir verzeichnen im Lebensmittel- 
Kleinhandel einen sich ständig ver- 
schärfenden Wettbewerb um die Gunst 
des Verbrauchers. Neue Formen der 
Verteilung _(Selbstbedienungsladen) 
tauchen auf und allgemein trachtet 
man danach, den Verkaufsprozess im 
Ladeninnern immer mehr abzukürzen, 
immer mehr zu rationalisieren. Dieser 
Entwicklung sind vorläufig kaum Gren- 
zen gesetzt und die Konsumgenossen- 
schaften tun gut daran, wenn sie sich 
in ihrem Bereich anstrengen, mit dem 
Neuen Schritt zu halten. Vergessen wir 
eine Tatsache nicht: Unsere Mitglie- 
der sind vielfach auch die Kunden des 
privaten Lebensmittel-Kleinhandels — 
zum mindesten sind sie ebenfalls der 
Werbung und den Lockungen unserer 
Konkurrenz ausgesetzt. Sie können 
Vergleiche ziehen, und es ist ihrem 
persönlichen Ermessen anheimgestellt, 
wie sie die erhaltenen Resultate aus- 
werten wollen. Gehen wir aber noch 
einen Schritt weiter. Die Konsumge- 
nossenschaftsbewegung will sich aus- 
dehnen, will neue Anhänger und Mit- 
glieder gewinnen. Sie kann das aber 
nur, wenn es ihr gelingt, mit noch bes- 
seren, oder doch mit gleichwertigen 
Dienstleistungen am Verbraucher auf- 
zuwarten wie der private Detailhandel. 
So ungefähr ist die Ausgangslage für 
die Behandlung unseres Themas zu 
skizzieren. 

Wir machen nun die interessante, an 
und für sich aber durchaus begreif- 
liche und selbstverständliche Feststel- 
lung, dass die Schaufensterwerbung 
innerhalb dieses Wettbewerbs an Be- 
deutung ganz wesentlich gewonnen 
hat. Nich} nur der V.S.K., sondern 
auch die Migros, die Usego und zahl- 
reiche Unternehmen der Markenartikel- 
branche, haben sich eigene Abteilun- 
gen geschaffen, die sich entweder mit 
der Beratung für wirksame Schau- 
fensterwerbung befassen, oder mit 
eigenem Maferial die Schaufenster- 


636 


Das Schaufenster hilft verkaufen 


dekoration direkt übernehmen. Man 
ist sich klar geworden, dass das Schau- 
fenster an verkaufsfördernder Wirkung 
jedem andern Werbemittel ebenbürtig 
ist oder sie in gewisser Beziehung so- 
gar übertrifft. Die Herstellung und De- 
koration der Auslagen geschieht me- 
thodisch und wird bewusst auf die 
Unterstützung des Verkaufs ausgerich- 
tet. 

Dem Schaufenster ist also eine dop- 
pelte Aufgabe zugedacht. Es soll 


a) verkaufen und 
b) über das Warenangebot des 
Ladens orientieren. 


Ganz allgemein aber darf man vor- 
aussetzen, dass die Schaufensteranlage 
für den Laden wirbt. Das geflügelte 
Wort «Das Schaufenster ist die Visiten- 
karte eines Ladens» hat seinen Wert 
durchaus nicht eingebüsst. Wenn wir 
die beiden Hauptaufgaben «Verkau- 
fen» und «Orientieren» näher unter- 
suchen wollen, kommen wir zwangs- 
läufig auf das technische Problem der 
Schaufensterdekoration zu sprechen. 
Interessanterweise zeichnen sich auf 
diesem Gebiete zwei unterschiedliche 
Auffassungen ab. Beide anerkennen 
durchaus die oben genannte Doppel- 
aufgabe des Schaufensters, aber in der 
Anstrebung dieser Ziele weichen sie 
grundsätzlich voneinander ab. 

Die eine Auffassung hält dafür, dass 
jene Ware(n), für die in der Auslage 
geworben werden soll, im Schaufenster 
in möglichst grossen Mengen vertre- 
ten sein müsse. Sie geht von der Er- 
kenntnis aus, dass die — allerdings 
wohl geordnete — Masse der Ware 
auf das Auge und auf die Gefühle der 
Passanten positiv wirkt, indem sie die 
Lust am Besitzen und infolgedessen 
am Kaufen weckt. Die Vertreter dieser 
Auffassung verweisen mit Recht auf 
die verkaufsfördernde Wirkung der 
Selbstbedienungsläden, in denen die 


Hausfrau zwischen den Waren herum- 
wandert und dadurch der Kauflust viel 
stärker ausgesetzt ist, als dort, wo ein 
Ladentisch die Verbindung zwischen 
Ware und Käufern streng scheidet. Als 
ein weiteres Beispiel wird auch das 
Warenhaus angeführt, das dem Publi- 
kum ebenfalls ungehinderten Zufritt 
zu den angebotenen Waren schafft. 
Endlich rufen sie in Erinnerung, dass 
beim Ladenbau neuerdings angestrebt 
wird, Ware und kaufendes Publikum 
so nahe als möglich miteinander in 
Verbindung zu bringen. Somit, fol- 
gern sie, habe auch das Schaufensier 
die Aufgabe, den Passanten eine Fülle 
von Waren zu zeigen, mit der konkre- 
ten Absicht, die Kauflust bereits auf 
der Strasse zu wecken. 

Die Vertreter der anderen Auffassung 
hingegen befürworten mehr die sym- 
bolische Warendarstellung. In ihren 
Schaufenstern ist die Ware eher spär- 
lich vertreten, und zwar im Sinne einer 
ausgesprochenen Repräsentation. Ihr 
Hauptaugenmerk gilt der Dekoration 
an und für sich, das heisst dem deko- 
rativen Aufwand, um die ausgestellte 
Ware möglichst günstig in das Blick- 
feld der Passanten zu stellen. Sie sind 
der ebenfalls diskutablen Meinung, 
dass erst die Dekoration (Blickfänge, 
Texte usw.) in der Lage ist, eine Ware 
richtig herauszustellen. Weiter geben 
sie zu bedenken, dass die Verkaufs- 
wirkung des einzelnen Artikels (Pak- 
kung) unter der Menge seinesgleichen 
verlorengeht, von der Masse erdrückt 
wird. Als Beispiel wird eiwa angeführt, 
dass ein auf freier Lichtung stehender 
Baum vom Auge sofort wahrgenom- 
men wird, während der gleiche Baum 
in einer Reihe unwillkürlich in der 
Anonymität versinkt. 

Beide Auffassungen haben viel Posi- 
tives in sich. Trotzdem möchten wir 
uns eher zur ersten bekennen, und 
zwar aus folgenden Gründen: 


a) Unbedingt richtig ist die Feststel- 
lung, dass die Warenmasse in be- 


deutend stärkerem Masse auf die 

Kauflust wirkt als einzelne Artikel. 

Die Hinweise auf den Selbsibedie- 

nungsladen und auf das Warenhaus 

sind am Platze. 

b) Gehen wir einmal von der Tatsache 
aus, dass die Mehrzahl der Konsum- 
genossenschaftsschaufenster von 
den Verkäuferinnen selbst herge- 
richtet und dekoriert werden müs- 
sen. Das Verkaufspersonal verfolgt 
unwillkürlich die (richtigel) Ten- 
denz, möglichst viel Ware zu zei- 
gen, und es weiss auch, dass auf 
diese Weise die eigentliche Schau- 
fensterarbeit stark erleichtert wird. 

c) Repräsentative oder symbolische 
Warendarstellungen bergen immer 
die Gefahr in sich, dass ein Schau- 
fenster irgendwie leer oder nur 
halbfertig dekoriert wirkt. Diese 
Gefahr tritt besonders stark hervor, 
wenn die Herrichtung solcher Schau- 
fensterauslagen dem Verkaufsper- 
sonal überbunden ist. Nur ein ge- 
schulter Dekorateur wird in derLage 
sein, das richtige Verhältnis zwi- 
schen Ware und dekorativem Auf- 
wand zu finden. 


Fassen wir zusammen: 


Wenn wir auch dem, sagen wir einmal 
«primitiveren» Schaufenster den Vor- 
zug geben, so schliesst das keines- 
wegs aus, dass es trotzdem tadellos 
und sauber hergerichtet werden muss. 
Zweitens gilt der Grundsatz, dass in 
jedes Schaufenster ein hinweisender 
Text gehört. Der Schaufenstertext, in 
einer einfachen, aber flüssigen und 
gut leserlichen Schrift geschrieben, 
bildet den unerlässlichen Verbindungs- 
weg vom Auge des Passanten zu der 
ausgestellten Ware. Als dritte wichtige 
Forderung ist aufzustellen, dass die 
Preise aller Waren angegeben werden. 
Der Preishinweis ist mindestens so not- 
wendig wie allfällige Informationen 
über die Qualität und über die Ver- 
wendungsart einer Ware. 

Man verwendet ausserordentlich viel 
Zeit und Geld dafür, um das Verkaufs- 
personal auf der Höhe seiner Aufgabe 
zu erhalten. Nicht weniger gross ist 
der Aufwand für die neuzeitliche Ge- 
staltung der Läden. Ob allen diesen 
Aufgaben vergesse man aber die 
Schaufenster nicht — denn sie helfen 
verkaufen! Hg. 


u 


Die Stellung 
der Reklame zum Verkauf 
im Markenartikelgeschäft 


Es ist gewiss ausserordentlich wertvoll 
für den Reklamechef, wenn er mit 
dem Verkaufsleiter den engsten Kon- 
takt hat und intimen Gedankenaus- 
tausch pflegt. So wird die sehr wich- 
tige Koordination der Reklame mit 
dem Verkauf ihren beredten Aus- 
druck finden. Im Organisationsschema 


die nicht 
der Personalunion 


einer Markenartikelfirma, 
mehr den Vorteil 
von Verkaufsleiter und Reklamechef 
besitzt, muss demnach eindeutig der 
Reklamechef als erster Mitarbeiter des 
Verkaufschefs betrachtet werden. Die- 
ses Verhältnis setzt allerdings voraus, 
dass seitens des Verkaufschefs nun 
nicht ein Hineinpfuschen in das Fach- 
gebiet der Reklame stattfindet, dass 
er nicht in die graphische Gestaltung, 
in die textliche Bearbeitung und in die 
Wahl der Reklamemittel hineinredet. 


«Schweizer Reklame - 


Leben ins Schaufenster 


Das Schaufenster des unternehmeri- 
schen Detaillisten besitzt grundlegend 
die Eigenschaft, dass es «die rich- 
tige Ware zur richtigen Zeit richtig 
anbietet». In diesem Grundsatz ist 
der Keim steter Lebendigkeit enthal- 
ten, der zum «Mit-dem-Käufer-Den- 
ken» zwingt und dessen konsequente 
Befolgung jede Trägheit ausschliesst. 
Der Wechsel der Bedürfnisse, auf die 
sich das Warenangebot stützt, ist sehr 
lebhaft, so dass ein schneller Rhyth- 
mus im Wechseln der Schaufenster- 
dekorationen viel mehr Verkaufschan- 
cen eröffnet. 

Es gibt Leute, denen das Dekorieren 
von Schaufenstern Freude macht — 
weil sie Geschick beweisen —, und 
so freuen sie sich denn alle 8, 10 
oder 14 Tage und haben Erfolg da- 
mit. Es gibt aber auch Leute, denen 
die gleiche Arbeit Mühe und Sorgen 
bereitet. Diese quälen sich höchstens 
alle 4 bis 5 Wochen einmal. Der Er- 
folg muss ausbleiben, und sie tun gut 
daran, ihre Kenntnisse zu erweitern 
und durch Anschauung und Versuche 
zu jenem Anfangskönnen zu gelan- 
gen, das die Freude am Selbstge- 
schaffenen bringt und dem Wachstum 
von Erfolg und Gestaltungsfreude so 
förderlich ist. 

Auf konkrete Beispiele bezogen be- 
deutet die Befolgung des Grund- 
satzes der richtig und zur richtigen 
Zeit ausgestellten richtigen Ware, 
dass zum Beispiel Regenschirme an- 
geboten werden, sobald die ersten 
Regentropfen fallen. Sei es nun, dass 


ein Plakat im Schaufenster oder an 
der Türe aufgehängt wird — es ist 
vorsorglicherweise vorhanden —, sei 
es, dass die Ware selbst ausgestellt 
und gut sichtbar angeboten wird. 
Möglich, dass ein- oder zwei- oder 
xmal kein besonderer Erfolg winkt, es 
beweist sich damit doch der dienst- 
bereite Kaufmann. Oder dass zur ge- 
müsearmen Zeit die ganze Auswahl 
der vorhandenen Gemüsekonserven 
angeboten wird. Oder dass frühzeitig 
in den modischen Bezirken das Schau- 
fenster seine Rolle als Modeberater 
spielt. Oder dass spätestens 8 Tage 
nach Ostern keine Spur von Öster- 
motiven usw. mehr zu sehen ist, son- 
dern aktuellere Dinge. Ein weiterer 
Beweis lebendiger Geschäftsführung 
wird ferner durch das konstante, liebe- 
volle Mitgehen mit dem Wechsel der 
Jahreszeiten erbracht. Diese sind ja 
auch die unerschöpfliche Fundgrube 
an Motiven und Ideen, ohne welche 
das Schaufensterszenario nun einmal 
einfach nicht auskommen kann. 

Die Lebendigkeit im Schaufenster im 
Sinne des aktuellen Angebotes kann 
nicht vom Dekorateur kommen, son- 
dern ist eine der wesentlichen Auf- 
gaben des Verkäufers. Dennoch sollte 
auch der Dekorateur versuchen, etwas 
mehr aus dem Märchenschloss seiner 
Gestaltungsträume herauszukommen, 
um im näheren Kontakt mit der «Um- 


satz» heissenden Wirklichkeit seine 
Rolle auf der Bühne des Kaufmanns 
AK. 


zu spielen. 
«Wirtschaftsdienst» 
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Die Frage der Woche 


Kundendienst — so oder so? 


Kundendienst — sagt ein bekannter Werbefachmann — ist 
etwas, von dem man genau weiss, was es ist, aber nicht genau 
weiss, wie man es am besten macht. 

Also. wenn heute ein Laden die Waren auf telephonische 
Bestellung ins Haus liefert. wenn (bei grösseren Einkäu- 
fen! dem Käufer vom Lande das Balınbillett vergütet wird, 
wenn in manchen Läden Gratiskurse abgehalten werden (Zu- 
schneidekurse. Schönheitsberatung), dann scheint das alles 
uns mehr oder weniger selbstverständlich. 

Die Amerikaner waren die ersten, die merkten. dass sich 
solche «unvernünftige» Ausgaben mehr als bezahlt machen. 
selbst wenn der Gegenwert nicht sofort in der Kasse greifbar 
daliest. Heute hat jedes erössere Warenhaus und haben viele 
andere l.äden eine Reihe von Einrichtungen. die der Gemüt- 
lichkeit. dem praktischen Bedürfnis der Runden dienen. zum 
Beispiel Kinderspielräume. Thealerkasse. Telephonkabinen. 
Schreihräume. Restaurant. Musik. Modevorführungen. Innen- 
architekten. Gratiskurse und vieles andere mehr. Alles dient 
dazu. den Käufer anzuziehen. ihn an das Geschäft zu ge- 
wöhnen. eine gewohnheitsmässiee Bindung herzustellen. 

Das ist schön und gut. aber nicht jeder Laden ist ein 
Warenhaus. und oft hört man den Einwand: das können wir 
uns nicht leisten. Das ist oft richtig, aber stets falsch. Kunden- 
dienst kann und muss jeder Laden pflegen, genau so, wie er 
Werbung machen muss. nur ist die Frage: wie? 

Die allgemeinen Regeln für Werbung gelten sowohl für den 
Markthändler wie für das grösste Warenhaus. Dabei gibt es 
aber gerade Methoden, die besonders für den Kleinladen 
passen, und mit denen er den scheinbaren finanziellen Vor- 
sprung der Warenhäuser mehr als wettmachen kann. Das ist: 
Kundendienst persönlicher Art. 

Trotz allem Entgegenkommen des Warenhauses entsteht 
wohl nie eine persönliche Bindung zwischen Laden und 
Käufer. Dass aber der Käufer auf die persönliche Bindung 
Wert lest. beweist die Tatsache, dass heute überhaupt noch 
Kleinläden bestehen. Logischerweise hätten die grossen Läden 
alle Kleinläden einfach aufsaugen müssen. Dass das nicht 
geschah. erklärt sich eben damit. dass der Käufer auf das 
persönliche Moment Wert legt. 

Beim Konsumladen liegt die Sache noch etwas anders. 
Er ist zwar Glied eines Grossbetriebes, aber andererseits be- 
steht sein Kundenkreis aus Freunden. So betrachtet ist jeder 
Konsumladen in gewissem Sinne der Einkäufer aller Leute, 
die im nächsten Umkreis wohnen. Als solcher kennt der Ge- 
schäftsleiter. besser als sein Kollege im Zentrum der Stadt. 
die einzelnen Käufer und Kunden. mit allen ihren Bedürf- 
nissen, Sorgen und Wünschen, 

Aber auch wenn der Kundenkreis des Konsumladens meist 
aus Freunden, das heisst Genossenschalftern, besteht und die 
Werbung durch das Hausblatt für die Läden einer bestimm- 
ten Stadt kollektiv gemacht wird, so heisst das nicht (und bei 
weitem nicht), dass damit schon alles mögliche getan ist. 
Selbst nicht, wenn Waren auf Wunsch ins Haus geliefert wer- 
den oder ein Laib Brot für eine eilige Käuferin zurückgelegt 
wird. Im Gegenteil; uns scheint, dass hier noch sehr viel zu 
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tun ist, und es wird von Ladenleiter abhängen, wie weit sein 
Laden auch wirklich zu dem Laden seines Stadtviertels wird. 


Nehmen wir einige Beispiele: 


1. Wie wäre es, wenn in jedem Konsumladen eine Ecke mit 
Regal eingerichtet würde. wo Näufer, die noch unterwegs 
andere Besorgungen machen müssen, ihre Sachen usw. unter- 
stellen bzw. deponieren können. Eine angenehme Eirleichte- 
rung für schwerbeladene Hausfrauen. 

2. Wie wäre es, wenn die Leiter der Konsumläden eine 
Liste der in ihrem Bezirk wohnenden Genossenschafter be- 
kämen, die sie dann ergänzen würden mit persönlichen An- 
gaben (z.B. Kinderzahl, Säugling im Haus, schulpflichtige 
Kinder, Kranke usw.) evtl. mit Geburtstag usw. Wie wäre 
es wenn dann z.B., im Winter, wenn Frischeier oder Ge- 
müse rar sind, die Verkäuferin Lelephonisch oder auf an- 
dere Art denjenigen Käufern mit Kleinkindern, die in der 
Gegend wohnen, mitteilt, dass sie einige Frischeier für die 
Kinder zurückgelegt hat. 

Das kann genau so gul als leriendicust für Strohwilwer, 
bei Putzete. in der Einmachzeit Geltung haben. Gerade das 
freundschaftliche Verhältnis zwischen Laden und Käufer 
gestattet solche Werbung, die fast kostenlos ist, und wenn 
geschickt gemacht. auch einen Nassenerfolg zeitigl. 

3. Wie wäre es, wenn: Jeder KV-Laden die besonders 
günstigen Angebote des Tages oder der Woche auf Zettel 
vervielfältigt erhielte, die dann einfach als Wickelpapier oder 
als Beilage zu den Waren beigepackt würden. So ein Zettel, 
den die Hausfrau in ihrer Tüte findet, dürfte oft noch eine 
zusätzliche Bestellung erbringen. Vielleicht hat die Haus- 
frau in ihrer Ueberbelastung das Genossenschaftsblatt nicht 
gelesen oder in der Eile ein Kind in den Laden geschickt. 
das ihr nicht vom besondern Angebot im laden berichtet 
hat. Jetzt hat sie es, kann es in Ruhe durchsehen und wird es 
schätzen, dass man es für wichtig hält, sie auf besondere 
Einkaufsmöglichkeiten aufmerksam zu machen. 

4. Wie wäre es, wenn: Ein jeder von Ihnen, ob Hausfrau, 
Geschäftsleiter, Verkäufer oder Genossenschaftsfunktionär. 
uns Anregungen oder praktisch erprobte Möglichkeiten mit- 
teilen würde, um den Kundendienst so auszubauen, um un- 
seren Freunden, den Genossenschaftern das Optimale in 
unseren Läden zu bieten. Wir veröffentlichen gerne Ihre An- 
regungen und eventuellen Erfahrungen. Wenn nicht alles 
trügt, hat die Redaktion sogar lief in ihre Geheimkasse ge- 
griffen, um Preise für die besten Einsendungen bereitzu- 
stellen. Auf Wiederhören! H. E., Bern 


Werbebriefe in Gefahr! 


Es fällt immer schwerer, den Werbebrief, der viel Geld und 
Mühe kostet, vor dem Papierkorb zu bewahren. Natürlich wird 
heute bei der Werbung mit Briefen alles gemacht, um ihnen 
die Aufmerksamkeit des Empfängers zu sichern (individuelle 
Anschrift, Schreibmaschinensatz, Originalunterschrift usf.), 
aber auch der Empfänger ist im gleichen Masse «fortschritl- 
licher» geworden. Er kennt alle Kniffe und Schliche und wird 
immer. misstrauischer gegenüber Briefumschlägen, die von 
Personen oder Firmen kommen, die er nicht kennt. Und der 


Papierkorb rückt in bedenkliche Nähe. 


em 


Wir werden hier, von Zeit zu Zeit, über neue, erprobte 
Ideen berichten, die Werbebriefen zu überdurchschnittlichen 
Erfolgen verhalfen. Manche Ideen können ohne weiteres an- 
gewandt werden, manche, die nicht einfach nachgeahmt wer- 
den können, geben doch Anregungen und Tips, in welcher 
Richtung unsere Bemühungen auf dem Gebiete der Brief- 
werbung gehen könnten. 

Hier die ersten drei Beispiele aus der Praxis: 


Ein angebrannter Brief kommt an 


Sie bekonımen da eines Tages einen Umschlag, der an 
einer Ecke leicht angesengt ist; auch der Brief, der drinnen 
steckt, scheint gelitten zu haben. Sie ziehen ihn unwillkürlich 
aus dem Stoss der Frühpost. Da ist was los! Was soll das 
bedeuten? 

Brand —- Unfall — Gefahr — verschiedene Gedanken rei- 
hen sich aneinander. Der Umschlag ist rasch geöffnet, der 
versengte Briefbogen draussen. Es ist von einer Feuerver- 
sicherungsgesellschaft. Der Brief knüpft an, spricht von 
Feuergelahr, die jedes Heim, jedes Geschäft, jedes Waren- 
lager stündlich bedroht. Ein Zeitungsausschnitt, roh heraus- 
gerissen, der über solch einen Brand berichtet, ist etwas quer 
mit einer Klammer angeheltet. 

Der Endeffekt: der Brief wurde beachtet, geöffnet, gelesen 
und hat starke Gefühlsmomente ausgelöst. Der Papierkorb ist 
vermieden, die Sorglosigkeit des Lesers erheblich gestört. Der 
instinktive Wunsch nach Schutz vor Feuer wird stark ge- 
fördert. Zum Text ist noch zu sagen, dass er bewusst viel- 
mehr an den Brief eines guten Freundes erinnert, der bei der 
Lektüre einer Zeitung diesen Ausschnitt herausgerissen hatte, 
von dem er annimmt, dass er den Empfänger interessieren 
könnte. Der Text ist sehr knapp hingeworfen und gerade 
dadurch zwingend. Der Entschluss wird durch Antwortkarte 
und dergleichen erleichtert. Als psychologische Finesse hatte 
der Reklamemann in einer Nachschrift bescheiden hinzu- 
gefügt: «Seien Sie uns wegen des angesengten Briefes nicht 
böse. Wir müssen alles tun, um Sie auf die Gefahr aufmerk- 
sam zu machen. Sie müssen sich versichern; ob bei uns oder 
bei einer andern Gesellschaft, das überlassen wir Ihnen. Wir. 
an Ihrer Stelle, würden zuerst unseren Prospekt kommen las- 
sen. Eine Gesellschaft. die nichts als Feuerversicherungen seit 
70 Jahren macht. hat mehr Erfahrung als andere Gesellschaf- 
ten, die alle Versicherungssparten gleichzeitig führen.» 


Frau Meyer bekommt einen Flugpostbrief aus Paris 


Da ist ein Flugpostbrief mit den aufregenden rot-blauen 
Streifen und den französischen Jubiläumsmarken. Frau Meyer 
bekomnit nicht oft Auslandspost. Wer kann das wohl sein? 
Sie hat den Brief obenauf gelegt. Jetzt öffnet sie ihn behut- 
sam und liest ungefähr folgendes: 


«Sehr geehrte Frau Meyer! 


Wir, das heisst die drei Einkäufer des Hauses Soundso, 
sind wieder einmal in Paris. Wir freuen uns über alle die 
wunderbaren, kleidsamen Sachen, die wir hier vorgeführt 
bekamen. Dieser Brief soll Ihnen nur kurz sagen, dass innert 
weniger Tage die Modelle, die wir nach aufregender Wahl 
frisch aus den grossen Pariser Salons mitbringen, in unserer 
Modeabteilung vorgeführt werden. 

Sie bekommen natürlich noch eine persönliche Einladung, 
sobald alle Details geregelt und das Datum feststeht. Werden 
Sie kommen?» 


Frau Meyer ist sicherlich nicht verärgert, einen solchen 
Brief erhalten zu haben. Keine Frau wäre es. Ob sie kommen 
wird? Ich glaube schon. Mit Vergnügen sogar. Man hat sie 
doch behandelt wie eine Dame der allerersten Gesellschaft. 
Und alles wegen einer französischen Briefmarke, denn wäre 
der Brief mit der Schweizer 20-Rappen-Marke gekommen, 


Di 


Frau Meyer hätte ihn sofort als das entlarvt, was er wirklich 
ist: ein Werbebrief. Und er wäre dort gelandet, wo alle 
schlechten Werbebriefe landen: im Papierkorb. 


Ein Brief voll Aroma 


Ja, auch das kann es geben. Kommt da eines Tages ein 


“Brief zu unserer braven Frau Meyer. Schöner, brauner Um- 


schlag, fest verschlossen mit zwei quergeklebten Cellophan- 
streifen. «Das ist keine Reklame», denkt Frau Meyer, «soviel 
Mühe machen sich diese Leute nicht.» Sie öffnet den Brief 
und — riecht feinstes Kaffeearoma. 

Der Brief bringt die Erklärung. Der Briefbogen hat einen 
Monat lang in der Kaffeerösterei gelegen, um sich mit dem 
kostbaren Kaffeearoma zu imprägnieren. Entschuldigung we- 
gen der Cellophanstreifen; die waren nötig, um das Aroma 
im Umschlag zu schützen. Genau so macht es übrigens das 
Haus (denn es ist eine Kaffehandlung) mit ihren luftdichten 
Kaffeepackungen. Kaffeerösten, Packen, Verkaufen, das ist 
eine Kunst, die Tradition und Erfahrung verlangt. Kann man 
sich besser einen «ins Haus gelieferten» Begriff guten Kaf- 
fees vorstellen. Was eine rechte Hausfrau ist, die wird mit 
Vergnügen daran schnuppern, und der Begriff «frischer, 
guter Kaffee» wird sich unbewusst mit dem Namen des 
Kaffeehauses verbinden. Mehr wollte der Brief vorderhand 
nicht. Eines Tages wird die (weibliche) Neugier Frau Meyer 
dazu bringen, einmal den Kaffee dort zu probieren. Das 
wollte schliesslich ja der Brief. 


Nichts zum Lachen 


In Amerika hat das Zugabewesen und der Unfug der Gut- 
scheine einen ungeheuren Umfang angenommen. (Auch Eu- 
ropa scheint diese Mode jetzt immer mehr mitzumachen.) 
Dazu erzählt man sich folgende Geschichte: 


Eines Tages wird Jim eingeladen, Jonnys neueingerichtete 
9-Zimmerwohnung zu besuchen. Alles ist wunderbar, Jim be- 
wundert gehörig Wohnzimmer und Schlafzimmer. 

«Sag mal, Jonny, wie bist du zu dieser wunderbaren Ein- 
richtung gekommen?» 

«Das ist ganz einfach: das habe ich für die Gutscheine der 
Super-Seife bekommen.» 

«Unmöglich», meint Jim ungläubig, «neun Zimmer fix und 
fertig eingerichtet?» 

«Nein», antwortet Jonny betreten, «nur diese zwei Zimmer.» 

«Und die restlichen sieben Zimmer?» 

«Dort liegt», gesteht Jonny, «die Seife, die ich kaufen 
musste, um diese Einrichtung geschenkt zu kriegen.» 


UNGLUCKLICHE PROPAGANDA 


Als Charlie Chaplin noch seine grosse Zeit hatfe, da inserierte 
eine Huffabrik in einer New Yorker Zeitung: 

«Richardsons Hüte sind die besten. Auch Charlie Chaplin trägt 
einen!» Eine Konkurrenzfirma griff diese Behaupfung in ihrer 
Inseratenserie folgendermassen an: 

«Charlie Chaplin trägt nur Hüfe von Richardson, darum lacht die 
ganze Welt über ihn!» (Bonjour) 


SUPERLATIVE IN DER REKLAME 


Ein Nährmittel-Reisender pries seiner Kundschaft ein Kräftigungs- 
mittel folgendermassen an: 

«Sie kennen doch die Familie Wütrich!» 

«O, ja, recht gut», antwortete der Inhaber des Reformhauses, 
«Also, Frau Wütrich war doch gesundheitlich so heruntergekom- 
men, als sie heiratete, dass sie dem Herrn Wültrich in die Arme 
sank. Dann nahm sie unser Kräftigungsmittel, und heufe ist Frau 
Wütrich in der Lage, ihrem Herrn Gemahl die schwersten Eisen- 
pfannen an den Kopf zu werfen.» (Bonjour) 
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TEE NT 7 - > 


VEREIN SCHWEIZ. KONSUMVERWALTER UND ARBEITSGEMEIN- 
SCHAFT DER KONSUMGENOSSENSCHAFTEN MIT SPEZIALLAÄDEN 


Programm der Herbstversammlung in Genf 


Montag, den 24. Oktober 1949 


14.00 Eröffnung der ordentl. Herbstversammlung des Vereins schweiz. 
Konsumverwalter, Die Teilnehmer der Versammlung der Ar- 
beitsgemeinschaft sind zur Teilnahme ebenfalls freundlich ein- 
geladen. 


20.45 MHerbstversammlung der Arbeitsgemeinschaft der Konsumgenos- 
senschaften mit Spezialläden gemäss Traktandenliste im Re- 
staurant «La Rochelle». 

Dienstag. den 25, Oktober 1949 


9.00 Besammlung der Teilnehmer vor den Lagerhäusern der Kon- 
sumgenossenschaft Genf in Varembe. Gruppenweise Besichti- 
gung der Lagerräume, Keller und Bäckereien. 

14.30 Offizielle Schliessung der Tagungen, 

Anschliessend Besichtigung des Kaufhauses «Epis d’Or>. 


Konsumverwalter: 
Der Präsident: Max Sax. 


Verein schweiz. 


Arbeitsgemeinschaft der 
Konsumgenossenschaften mit Spezialläden: 


Der Präsident: Jean Gauer. 


| Arbeitsmarkt | 


Nachfrage 


Konsumverein in der Ostschweiz sucht jungen, tüchtigen Bäcker- 
Konditor. Offerten mit Zeugniskopien, Photo und Gehaltsangaben 
sind zu richten unter Chiffre A.H. 205 an die Kanzlei Il. Depar- 
tement \V.S.K.. Basel 2. 


as 


Angebot 
{ 19jährige Welschschweizerin. mit 2 Jahren Lehrzeit in Konsumverein, 
N etwas deutsch sprechend. sucht Stelle in Lebensmittelladen für 
den Service. auch etwas Mithilfe im Haushalt. Familienleben er- 
wünscht. Offerten an Frl. Lisette Olivary, Biere (Waadt). 
# Junggenossenschafter, 27jährig. ledig, mit Handelsschulbildung und 
I mehrjähriger Büropraxis, sucht per sofort oder auf 1. November in 


Genossenschaftsbetrieb oder Konsumverwaltung einen geeigneten 

Posten als Büroangestellter. Flinker Maschinenschreiber, geübter 
‘ Fakturist, Deutsch und Französisch in Wort und Schrift. Gute Re- 
ferenzen. Offerten erbeten unter Chiffre P.H. 203 an die Kanzlei 
II. Departement V.S.K., Basel 2. 


Konsumfiliale mit grösserem Umsatz (Landgemeinde im Kt. Aargau 
oder Zürich bevorzugt) von branchekundigem Ehepaar mit 24jäh- 
riger Tochter zu übernehmen gesucht. Kaution kann geleistet wer- 
den. Offerten mit näheren Details unter Chiffre B.L, 20? an die 
Kanzlei II. Departement V.S.K., Basel 2. 


WO ISST MAN GUT IN BASEL? 


te ee re u) Ge 


>” Pomeranze 


Sı.Clara 
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| Genossenschaftliche Zentralbank 


Quartalsbilanz am 30. September 1949 


‚Iktiven Fr. 

Kasse, Giro- und Postcheekguthaben 7601 427.60 
Coupons 64 777.80 
Benkandebiloren 2108 Sieht 2 371 269.67 
Andere Bankendebitoren 5 088 180.60 
Wechsel ‚ 18 041 578.95 
Reports und Vorschüsse auch Susz: Zeit BL 
Kontokorrentdebitoren ohne Deckung 2372 194.51 


Kontokorrentdebitoren mit Deckung 
davon gegen Iıypothekar. Deckung 


an 56 132 826.30 
Fr. 19 476 065.— 


Feste Vorschüsse und Darlehen ohne Deckung 362 258.85 
Feste Vorschüsse und Darlehen mit Deckung . 9 625 620.75 
davon gegen hykothekar. Deckung Fr. 2659 052. 50 
Kontokorrentvorschüsse und Darlehen an öffentlich- 
rechtliche Körperschaften 1 703 450. — 
Hypothekaranlagen 96 870 431.40 
Wertschriften und kuemdk Bensikannaar 49 523 750,— 
Bankgebäude 1 800 000,-- 
Andere erenschateen —— 
Sonstige Aktiven n 1 895 333.75 
Nıehtkinlezahltes Kapital s nee _.— 
Debitoren aus Kautionen . . . Fr. 4406 256.88 
Bilanzsumme 253 453 318.18 
Passiven Fr. 
Bankenkreditoren auf Sicht 4 139 694.09 
Andere Bankenkreditoren 3.000 000.— 


50 733 355.15 
20 794 713.57 
101 838 155.45 


Checkrechnungen und Krelubren? ruft Sicht . 
Kreditoren auf Zeit 
Depositenhefte 


Kassenobligationen 29 126 900.— 
Pfandbriefdarlehen A 10 000 000.— 
Checks und kurzfällige Dispasitisnen Sn; 63 563.60 
Tratten und Akzepte Total Fr. 8 000 000, 

hievon nicht in Zirkulation. . Fr. 4500000. 3 500 000.— 
Hypotheken auf eigenen Liegenschaften . 1.000 000.— 
Sonstige Passiven 4434 884,71 
Anteilscheinkapital 19 841 000.— 
Reserven 4 100 000.— 
Saldovortrag 28] 051.61 


Kreditoren aus Kennsonen . r Erd 406 256.88 

Bilanzsumme 253 453 318.18 
INHALT: 
Die «DEGGO» und wir . 


19. Internationale N eh alisschula 

Schweizerwoche im Lebensmittelverein Zürich. 

Lehrer auf Besuch bei der MSK und beim LVZ 

Genossenschaftsapotheken 5 

Ein Geburtstag und ein Jubiläum . 

Kinder spielen Konsum . 

Amerika au] neuen Wegen . . 

Produktionssteigerung durch Prämien un a ee ä B 

Eine amerikanische Gewerkschaft sichert sich Alitspracherecht 

Präsident Peron und die Genossenschaften . 

Verstaatlichungen im ungarischen Kleinhandel . 

Amerikanische Wirtschaftsprognosen 

Aus unseren Verbundsvereinen . 

Bibliographie ) 

Gutes leisten — auch in Kb, enge 3 

Die Frage der Woche 

Werbebrieje in Gefahr! 

Nichts zum Lachen . u: a  & ß 

Verein schweiz, Konsumverwalter und U cheiere meins der 
Konsumgenossenschaften mit Spezialläden: Programm der 
Herbstversummlung in Gen] . 

Arbeitsmarkt 

Genossenschaftliche ale 
tember 1949 


Quartalsbilanz am 30. Sep- 


